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RESUMO
Os aplicativos de gestão financeira procuram estender as facilidades trazidas pela 
tecnologia para as decisões de orçamento, poupança e investimento de seus 
usuários. Sendo assim, podem ser uma ferramenta útil para a organização de suas 
finanças pessoais. A Economia Comportamental estuda o processo decisório dos 
agentes. Ela considera que as características psicológicas e as emoções dos 
indivíduos produzem impacto em suas decisões financeiras. Da mesma forma, o 
modo e o momento em que as opções de escolha são apresentadas também podem 
influenciar estas decisões. Além disso, a situação de escassez dos agentes deve ser 
considerada para a compreensão do desafio da gestão das finanças pessoais. 
Seguindo esse arcabouço teórico, intervenções “nudges” têm sido debatidas no 
sentido de incentivar melhores resultados em decisões econômicas, ainda com 
baixo custo e sem restrição da liberdade de escolha. O objetivo desta dissertação é 
analisar as decisões financeiras através da perspectiva da Economia 
Comportamental e verificar como essas ideias são utilizadas por aplicativos de 
gestão financeira. O trabalho destaca que, embora insights psicológicos tenham sido 
identificados nos aplicativos, sua utilização é ainda superficial, o que permite concluir 
que há espaço para a intensificação do seu uso. Esse trabalho, por fim, sugere 
algumas ideias que podem ser incorporadas por estes aplicativos.
Palavras-chave: Finanças Comportamentais; Nudge; Aplicativos; Finanças pessoais;
ABSTRACT
Financial management apps seek to extend the facilities brought by technology to the 
budget, savings and investment decisions of its users. Thus, they can be a useful tool 
for organizing your personal finances. Behavioral Economics studies the decision­
making process of agents. It considers that the psychological characteristics and 
emotions of individuals have an impact on their financial decisions. In the same way, 
the form and the moment when the options of choice are presented can also 
influence these decisions. In addition, the scarcity situation of agents must be 
considered to understand the challenge of managing personal finances. Following 
this theoretical framework, “nudge” interventions have been debated in order to 
encourage better results in economic decisions, with low cost and without restricting 
freedom of choice. The objective of this dissertation is to analyze financial decisions 
from the perspective of Behavioral Economics and to verify how these ideas are used 
by financial management apps. This work highlights that, although psychological 
insights have been identified in the apps, their use is still superficial, which allows us 
to conclude that there is space for the intensification of it. This work, finally, suggests 
some ideas that can be incorporated by apps.
Keywords: Behavioral Finance; Nudge; Apps; Personal Finance;
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Muitos são os desafios enfrentados pelos indivíduos na gestão de suas finanças 
pessoais. Há também uma ampla discussão em torno desse tema envolvendo variadas 
instituições. Adicionalmente, a diversidade de serviços financeiros e a facilidade de 
acesso a eles através do uso de tecnologias e ferramentas como os smartfones, estimula 
ainda mais o debate. Em contrapartida, Atkinson e Messy (2012) apresentam, como 
resultado de um estudo piloto da OCDE realizado em 14 países, um baixo conhecimento 
financeiro de boa parte da população.
A OCDE tem chamado a atenção para a relevância da “educação financeira” . A 
instituição sustenta a promoção de capacidade financeira, baseada em informação e em 
instrução financeira adequada com o objetivo de ajudar os indivíduos na administração de 
suas finanças, no conhecimento de riscos existentes e na prevenção de fraudes (OCDE, 
2005). Além disso, ela também sugere atenção dos governos para políticas, 
aconselhamento financeiro, regulação específica e para o fornecimento de informações 
adequadas para promover a capacidade financeira.
Seja com o objetivo de poupar para a aposentadoria ou para adquirir bens e 
serviços os agentes se deparam com diferentes desafios para fazer uma poupança. Mais 
da metade das pessoas que não poupam no Brasil, 64% destes, demonstraram desejo de 
começar a fazê-lo no ano subsequente. Porém, parecem não conseguir pois, ao observar 
a evolução dos dados de poupança, pode-se concluir que estes estão praticamente 
congelados (ANBIMA, 2019). Ou seja, mesmo após tomarem a decisão de poupar, a 
literatura mostra que muitas vezes há uma incompatibilidade entre as decisões e 
comportamentos necessários para que essa poupança seja realizada. São situações em 
que a questão nem sempre é a falta de renda ou de informação para a realização do 
objetivo, mas uma incoerência entre decisões financeiras e metas estabelecidas.
A Economia Comportamental tem uma ótica complementar à educação financeira. 
A partir das observações das decisões que os indivíduos tomam no dia a dia, diversos 
trabalhos desta área procuraram compreender, através da psicologia, os motivos das 
incoerências comportamento/metas financeiras serem tão comuns. E a Economia 
Comportamental investiga justamente os desafios que os indivíduos enfrentam durante o 
processo decisório. Isto é, tenta abrir e entender esta “caixa-preta” , considerando a
influência das propensões humanas em suas decisões. Esta dissertação foca 
especificamente na questão do processo decisório em torno das finanças no caminho da 
realização dos desejos das pessoas.
O objetivo desta dissertação é analisar as decisões de finanças pessoais à luz da 
Economia Comportamental e verificar como essas ideias são utilizadas por aplicativos de 
gestão financeira.
A primeira etapa dessa pesquisa é expor três abordagens da Economia 
Comportamental, que tentam explicar o processo de tomar decisões financeiras do 
cidadão comum1. Estas são: as características cognitivas humanas, a influência das 
emoções e a psicologia da escassez. Numa segunda etapa, expõe-se o nudge: uma 
ferramenta, fundamentada na teoria comportamental, que orienta os agentes em suas 
escolhas. Ou seja, o nudge é apresentado como uma alternativa, não somente de 
entender o processo decisório, mas também de conduzir os agentes para uma melhor 
escolha (THALER; SUNSTEIN, 2009).
No contexto atual muitas destas decisões financeiras são feitas online através de 
computadores, tablets e smartfones. No Brasil, por exemplo, em média existem dois 
dispositivos digitais por habitante (FGV, 2019), os usuários passam nove horas 
conectados na internet e seguem a tendência mundial de fazê-lo cada vez mais através 
de smartfones (COMITÊ GESTOR DA INTERNET NO BRASIL, 2018). E 70% dos 
consumidores o utilizam para comprar online (CNDL/SPC, 2019). Ainda, é grande a 
comodidade que a tecnologia trouxe às compras, aos pagamentos, aos investimentos, 
etc. E esta comodidade pode se estender ao objetivo de auxiliar as pessoas a gerirem 
suas finanças de modo a realizarem seus objetivos? Neste ponto chega-se ao outro 
elemento importante desta pesquisa e que representa a tecnologia: os aplicativos de 
gestão financeira. Ou seja, aplicativos que oferecem funcionalidades para melhorar a 
gestão das finanças pessoais dos indivíduos. Quanto à pergunta proposta acima, os 
aplicativos respondem que sim, ou seja, afirmam que auxiliam seus usuários na gestão de 
suas finanças pessoais e na realização de seus objetivos financeiros. Assim, a terceira 
etapa desta pesquisa é analisar as principais ferramentas disponibilizadas por estes 
aplicativos para auxiliar os seus usuários neste objetivo.
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1 Para esta pesquisa define-se cidadão comum como o indivíduo que não é investidor. Isso pois, o 
trabalho não se estende as aplicações do mercado financeiro, apenas a busca pelo bem-estar 
financeiro: ter controle de suas finanças, poupar e poder fazer escolhas que visam o bem-estar.
Se a Economia Comportamental contribui em desmitificar o processo decisório, 
relatando quais são os desafios enfrentados pelos agentes em suas decisões financeiras, 
e os aplicativos comprometem-se a auxiliar os usuários na organização das suas 
finanças, esse trabalho investiga quão promissor pode ser para os aplicativos a utilização 
da teoria econômica comportamental em suas funcionalidades. Então, através de um 
cruzamento entre a teoria comportamental e características dos principais aplicativos de 
gestão financeira, esta pesquisa se propôs a investigar se e como são usados os insights 
da Economia Comportamental nestes aplicativos. Pode-se afirmar que em parte existe a 
presença, involuntária ou não, da teoria comportamental nestes aplicativos. Porém, esta 
presença poderia ser maior, visto o objetivo declarado destes aplicativos: ajudar os 
usuários em suas finanças pessoais. Por fim, o presente trabalho sugere algumas 
melhorias, baseadas na teoria comportamental, que poderiam ser incorporadas pelos 
aplicativos de gestão financeira para auxiliar os seus usuários a melhorar suas finanças.
Para alcançar estes objetivos, parte-se do levantamento bibliográfico de três 
abordagens da Economia Comportamental sobre o processo decisório, complementado 
por estudos e experimentos que as reforçam. Na sequência, apresenta-se o conceito de 
nudge, seus principais formatos e ilustra-se sua utilidade através de vários exemplos 
envolvendo decisões financeiras, inclusive em ambientes digitais. Posteriormente, chega- 
se aos aplicativos de gestão financeira, apresenta-se suas principais ferramentas e a 
relação destas com a Economia Comportamental. Porfim, sugere-se melhorias, baseadas 
nas abordagens da Economia Comportamental, para que os usuários possam ter uma 
melhor gestão de suas finanças pessoais.
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2 A ÓTICA DA ECONOMIA COMPORTAMENTAL QUANTO AOS DESAFIOS DAS 
DECISÕES FINANCEIRAS
Para mapear os desafios das decisões financeiras serão utilizadas abordagens 
distintas, porém complementares, da Economia Comportamental. Estas abordagens 
esforçam-se para entender o processo decisório, tentam abrir a “caixa-preta” da mente 
humana e verificar quais os desafios que são enfrentados pelos agentes em suas 
decisões financeiras. Segundo Lynch (2011), as decisões financeiras são aquelas 
explicitamente relacionadas a produtos financeiros ou que afetam dramaticamente o bem- 
estar financeiro geral do indivíduo, uma vez ou repetidamente ao longo do tempo.
Três abordagens serão exploradas para expor alguns comportamentos dos 
indivíduos, que os desafiam em suas decisões financeiras, pois podem desviá-los de seus 
objetivos. Parte-se da abordagem que considera as características psicológicas humanas, 
posteriormente para a que enfatiza influência das emoções e, por fim, chega-se à 
abordagem da psicologia da escassez.
2.1 CARACTERÍSTICAS PSICOLÓGICAS HUMANAS
Muitos textos de Economia Comportamental enfatizam as consequências de 
limitações humanas no processo decisório. Entre os principais autores que trabalham com 
esta abordagem estão: Simon (1959), Tversky e Kahneman (1974) e Thaler e 
Mullainathan (2000).
Essa abordagem sustenta que, devido a natureza humana, a organização da 
mente é adaptativa. Ou seja, como uma forma de adaptação às limitações humanas, os 
indivíduos utilizam atalhos mentais para decidir, de maneira mais fácil e rápida, e obter um 
resultado. Estes atalhos mentais são chamados de heurísticas.
Segundo Tversky e Kahneman (1974), as heurísticas são regras práticas para 
facilitar as decisões. Ou seja, trata-se de regras de bolso, ou gatilhos mentais, que os 
indivíduos utilizam na resolução de problemas com o intuito de simplificá-los. As 
heurísticas são preestabelecidas pelas percepções, crenças, preferências e experiência
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de vida dos indivíduos. No entanto, estas regras podem gerar resultados viesados em 
relação ao inicialmente desejado pelo agente. Isto é, podem levar ao que os agentes 
avaliam como erros, muitas vezes previsíveis e sistemáticos, que os desviam das 
escolhas que desejam.
As principais heurísticas, detalhadas por Tversky e Kahneman (1974), são: 
representatividade, disponibilidade e ancoragem2. No entanto, muitas outras heurísticas 
são criadas pela mente humana para serem utilizadas nas decisões. Elas podem ser 
baseadas nestas três heurísticas principais, podem sobrepô-las, podem mudar de acordo 
com as características psicológicas humanas, etc.
No trabalho de Mullainathan e Thaler (2000), eles destacam três limitações 
humanas relacionadas à utilização de heurísticas e que, consequentemente, influenciam 
as decisões financeiras: a racionalidade limitada, a força de vontade limitada e o interesse 
próprio limitado. Esta última característica, não está relacionada diretamente ao objetivo 
desta pesquisa, por isso não será trabalhada. Já o detalhe das outras duas limitações, 
racionalidade e força de vontade, serão tratados separadamente nas seções abaixo.
2.1.1 Racionalidade limitada
A “racionalidade limitada” é um conceito introduzido por Simon (1959). O autor 
constrói esse conceito, diferenciando-o da racionalidade sem limites que, segundo ele, é 
pressuposta pela teoria econômica tradicional. A racionalidade limitada considera: (i) os 
limites da capacidade cognitiva humana, (ii) a limitação da informação disponível ou 
percebida e (iii) o limite de tempo disponível para a tomada de decisão. Ao considerar 
estas três características, o autor afirma que o resultado do processo decisório pode não 
ser o ótimo, pode ser simplesmente “satisfatório” .
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2 Representatividade: ocorre no julgamento da probabilidade de que um evento A pertença à classe de 
eventos B, com base na semelhança de A e B. Mesmo que A pertencer a C tenha grande probabilidade 
de ocorrer, esta probabilidade real é negligenciada caso A seja muitíssimo semelhante a B. 
Disponibilidade: ocorre quando se julga a frequência de um evento segundo a facilidade com que as 
ocorrências deste evento vêm a mente. Ou seja, usa-se a memória e não probabilidades atualizadas. 
Ancoragem: empregada quando se faz um ajuste sobre um valor inicial para se chegar a uma estimação 
final. Ou seja, o valor inicial funciona como um ponto de partida. Este valor inicial pode ser, por exemplo, 
o valor mais fácil de ser lembrado, sugerido pelo problema ou até ter sido selecionado aleatoriamente 
em uma roleta. (Tversky e Kahneman, 1974).
Sendo assim, a racionalidade limitada influencia as decisões financeiras. Isso 
pois, as decisões financeiras geralmente tratam de problemas complexos. E, assim 
sendo, devido às limitações de tempo, cognição e informação, os indivíduos buscam 
maneiras de simplificar estes problemas e tomar uma decisão. Porém, este processo de 
simplificação e a utilização de heurísticas podem levar a erros de avaliação e, por 
conseguinte, a resultados não desejados, que alguns autores, como Tversky e Kahneman 
(1974), chamam de “vieses”. São várias as estratégias de simplificação de problemas 
utilizadas pelos indivíduos. Nas próximas seções serão detalhados estes processos de 
simplificação, bem como o resultado não desejado que pode ser alcançado ao utilizar tais 
estratégias.
2.1.1.1 Relatividade
As decisões financeiras tornam-se ainda mais complexas devido aos custos de 
oportunidade. Sabe-se que, em um processo decisório escolhe-se uma opção, porém 
também se escolhe as opções disponíveis que serão abandonadas. Estas opções 
renunciadas geram um custo: o custo de oportunidade. Por exemplo, em uma escolha 
simples entre comer um hambúrguer ou uma batata frita, em que se opta pela última, o 
custo de oportunidade é não comer o hambúrguer. Em cada processo decisório o ideal 
seria conhecer os custos de oportunidade envolvidos. Assim, através deles pode-se 
calcular o valor do que se está escolhendo baseado em tudo o que se está renunciando. 
Porém, nem todos as decisões são simples. Se a escolha envolve comer uma batata frita 
ou qualquer outro item de uma cantina que custe até R$ 10, aumenta-se a complexidade 
do problema. Isso pois, são numerosas as outras opções disponíveis até R$ 10. Pode-se, 
por exemplo, comer dois pães de queijo, ou uma fatia de torta ou um suco, etc. Quando 
as opções ultrapassam o limite do espaço da cantina ou o limite de tempo, pode-se então 
optar por trocar a cantina por um restaurante ou até mesmo economizar os R$10 para um 
jantar mais luxuoso no fim de semana. Ou seja, quando o valor monetário de R$ 10 
entrou na troca pela batata, abriu-se um leque de numerosas possibilidades, no presente 
e/ou no futuro. São tantos os custos de oportunidades a serem levantados e comparados 
ao prazer de comer uma batata frita agora, que esta decisão se torna bastante complexa.
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Por isso, as decisões financeiras, que envolvem valores monetários e, 
consequentemente, inúmeras possibilidades e custos de oportunidade são problemas 
complexos.
Os agentes precisam fazer escolhas mesmo diante do cenário de levantar e 
comparar inúmeros custos de oportunidade e ainda com limitação de tempo, cognição e 
informação. Há evidências de que os indivíduos tendem a negligenciar este levantamento 
dos custos de oportunidade (por exemplo no trabalho de Greenberg e Spiller, 2016). A 
solução encontrada pelos indivíduos é, em geral, simplificar os problemas financeiros, 
utilizar heurísticas e assim tomar sua decisão.
Segundo Ariely e Kreisler (2019), uma das maneiras que os indivíduos simplificam 
as decisões financeiras é através da relatividade. Ou seja, relaciona-se o preço de um 
item ao de outro item em busca de algo que sinalize seu valor. Assim, pode-se concluir se 
o preço é baixo ou alto, se ele está de acordo com o que o produto oferece, e tantas 
outras análises que os agentes fazem diante de decisões financeiras. Dessa forma, pode- 
se substituir o processo de levantar e comparar inúmeros custos de oportunidade para se 
chegar à decisão de compra. Por exemplo, comparar uma camisa que custa R$ 120 com 
uma que custa R$ 200 é uma ação bastante comum. Rara seria a ação de comparar a 
camisa de R$ 120 com o valor do aluguel, do supermercado, da conta de energia, com o 
valor futuro de R$ 120 e outras inúmeras possibilidades que os R$ 120 proporcionam. Ou 
seja, comparar o preço de uma camisa com inúmeros custos de oportunidade no presente 
e no futuro não é algo que os indivíduos fazem frequentemente, pois esta comparação é 
muito abstrata. Uma comparação mais concreta é entre os preços de duas camisas 
semelhantes, ou ainda entre os preços desta mesma camisa antes e depois de ela entrar 
em “promoção”.
Em contrapartida, não analisar plenamente todos os custos de oportunidade no 
processo de decisão financeira pode levar os agentes a resultados não esperados, ou 
seja, a resultados viesados. Se o agente utiliza a relatividade para valorar um item, ele 
pode prestar mais atenção no valor “relativo” do item do que no valor “absoluto” e isso 
pode distorcer o valor real do item para ele. Um item em promoção, cujo preço atual e 
anterior está exposto, pode ser um exemplo. O valor passado, antes da promoção, não 
deveria importar no momento presente. No entanto, os agentes comparam ambos os 
preços, e pouco se atentam ao valor atual, ou seja, pouco se atentam ao valor absoluto. 
Sua atenção está na diferença do valor antes e depois, ou seja, na quantidade de
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desconto. Desviando sua atenção do valor absoluto, focando no valor relativo, a análise 
do custo e benefício do agente pode ser prejudicada e este pode efetuar uma compra não 
planejada, que futuramente poderá trazer arrependimento. Esse viés foi intitulado de 
“Relative Thinking” por Azar (2011), que desenvolveu diversos trabalhos identificando e 
analisando o fenômeno.
Um estudo de Aydinli et al. (2014) conclui que os indivíduos analisam menos suas 
compras quando o preço contém algum desconto promocional. “A perspectiva de pagar 
um preço mais baixo por um produto também pode provocar uma decisão menos 
pensada.” (Aydinli et al., 2014). Eles pesquisaram a reação dos consumidores ao comprar 
através do “site de descontos” chamado “Groupon”. Concluíram que a promoção de 
preços é um incentivo a comprar e um desincentivo a pensar melhor no que se está 
comprando. Principalmente, um desincentivo em considerar o valor absoluto do que se 
está comprando, sem considerar os diferenciais de preço antes e depois do produto ser 
oferecido no site Groupon.
Ariely e Kreisler (2019) trazem outro exemplo interessante da relatividade utilizada 
pelos indivíduos para valorar itens. Ao comprar um carro no valor de R$ 50.000, adicionar 
um aparelho de CD por R$ 300 na compra pode parecer um bom negócio, mesmo que 
quase ninguém mais escute música através de CDs. Quando se compara o valor de R$ 
300 ao de R$ 50 mil que está sendo gasto, aquele parece um valor pequeno, corresponde 
a menos do que 1% do valor do carro. Na maioria das vezes o aparelho de CD, ou outros 
acessórios “aparentemente” baratos, acabam sendo comprados junto com o carro. Isso 
pois, dá-se menos atenção ao valor absoluto dos opcionais, no caso o aparelho de CD de 
R$ 300, do que seu valor relativo, 0,6% do valor do carro. Porém, o aparelho de CD tem 
seu valor independente do que se está comprando no momento. Então, comparar o valor 
do aparelho do CD com o valor do carro, pode ser o mesmo que comparar o valor do 
aparelho de CD ao valor de uma camisa, ou qualquer outro produto. Uma coisa não tem 
nada a ver com a outra. Porém, os agentes muitas vezes agem desta maneira.
As empresas exploram o atalho mental da relatividade dos consumidores de 
várias maneiras. Uma bastante comum é através do chamado efeito conciliatório 
(compromise effect) de Simonson (1989). Este ocorre quando os indivíduos evitam 
escolher opções extremas. Um exemplo clássico é de uma lanchonete que oferece três 
tamanhos de lanches: pequeno, médio e grande. O sanduíche tem o mesmo tamanho nas 
três opções, já o tamanho do refrigerante e da batata frita variam conjuntamente. O mais
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vendido é o tamanho médio. Da mesma forma, em três opções de tamanho de café, o 
médio tende a ser o mais vendido. De forma semelhante, muitos indivíduos também 
escolhem opções menos luxuosas, mas também não tão básicas, ficando com a opção 
mediana quando escolhem hotéis, restaurantes, pratos, etc. Ou seja, os agentes utilizam 
as opções extremas para balizar uma escolha mediana. As empresas sabem disso e já 
criam as opções extremas pensando na opção mediana que desejam vender mais. Assim, 
podem induzir os consumidores a comprar quantidades, qualidades ou produtos 
diferentes do que inicialmente planejaram. Isto é, os agentes são induzidos a tomar 
decisões e, portanto, a decisão pode diferir daquela que daria maior utilidade ou 
satisfação a eles, sendo assim, chamada de viés.
Conclui-se que usar a relatividade é uma estratégia encontrada pelos indivíduos 
para balizar o valor dos itens e substituir o desafio de levantar os inúmeros custos de 
oportunidade das transações. Porém, o uso da relatividade pode induzir os agentes a 
efetuarem compras não planejadas ou com tamanho, quantidade ou qualidade não 
desejadas e, assim, com estas escolhas eles podem prejudicar seus orçamentos 
gastando mais ou de modo diferente e poupando menos do que desejavam.
2.1.1.2 Contabilidade mental
Elaborar um orçamento é uma ferramenta útil para controlar as finanças pessoais. 
Isso pois, ao tomar conhecimento do seu orçamento atual fica mais fácil para o indivíduo 
planejar sua vida financeira. Anotar as despesas mensais em papel, planilhas ou 
programas dá ao indivíduo uma visão de como ele gasta seu dinheiro e assim facilita o 
planejamento e o controle dos seus gastos. Ou seja, ele pode escolher onde quer gastar 
menos ou investir mais, passa a tomar decisões mais consciente do impacto destas em 
seu orçamento.
No entanto, o formato do orçamento deve trazer praticidade. Ter uma linha de 
orçamento para cada desembolso deixaria o orçamento complexo. Isso pois, além do 
trabalho de montar um orçamento tão detalhado, para mantê-lo também seria trabalhoso 
e o indivíduo poderia desistir de fazê-lo. Então, da mesma forma que as empresas 
dividem o orçamento em departamentos, os indivíduos podem dividir seu orçamento
12
pessoal em categorias como: alimentação, moradia, educação, etc. Pode-se, por 
exemplo, estimar o valor médio de gastos mensais com alimentação e orçá-lo na linha 
intitulada “alimentação”. Cada vez que se gasta com alimentação, debita-se desta conta. 
Torna-se assim, mais fácil montar e manter um orçamento em um formato mais sintético, 
com poucas linhas.
Além da facilidade de manter um orçamento, categorizar os valores monetários 
pode ser uma solução ao problema de saber o valor de algo para se tomar uma decisão 
financeira. Ou seja, substitui o processo de ter que levantar todos os custos de 
oportunidades envolvidos em uma decisão financeira. Segundo Ariely e Kreisler (2019), 
não seria prático cada vez que se compra um cafezinho pensar que este poderia ser uma 
passagem de ônibus, um litro de gasolina ou um número infinito de compras no presente 
e no futuro. No entanto, pode-se simplesmente pensar que o cafezinho faz parte de uma 
conta intitulada “alimentação”. A partir desta categorização avalia-se os custos de 
oportunidade, de se consumir um cafezinho, limitados apenas aos itens desta conta. Ou 
seja, o custo de oportunidade de um cafezinho pode ser a metade do almoço de amanhã 
ou o café extra de sexta a tarde. Torna a escolha mais simples.
Então, novamente devido à racionalidade limitada, isto é, a limitação cognitiva, de 
tempo e informação, os indivíduos buscam maneiras de simplificar os desafios do 
processo decisório e do controle orçamentário.
O orçamento pode ser construído em papel, planilhas ou apps. Porém, as 
decisões financeiras do dia a dia são feitas mentalmente. No momento de tomar as
decisões, o formato do orçamento dividido em contas é que retorna à memória do
indivíduo. Esse processo é a contabilidade mental e o uso dela pode enfraquecer a 
característica de fungibilidade do dinheiro e assim desviar os indivíduos de seus objetivos.
A contabilidade mental é um conceito introduzido por Thaler (1985) e refere-se ao 
processo dos agentes separarem o dinheiro em categorias ou contas distintas,
semelhante ao que se faz para criar um orçamento. Metaforicamente é como se
mentalmente os indivíduos alocassem o dinheiro separado em pequenas gavetas ou 
envelopes. O critério de categorização do dinheiro depende de como ele foi obtido, de 
como ele será gasto ou de como os agentes se sentem em relação a este montante de 
dinheiro. Um exemplo de apego distinto ao dinheiro é apresentado por Ariely e Kreisler 
(2019). O 13° salário é recebido como uma espécie de bônus e geralmente é gasto de 
maneira distinta de como é dispendido o salário mensal. No entanto, ambos compõem o
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salário anual e, ainda, a riqueza total do indivíduo. Porém, o grau de apego ao 13° salário 
é menor do que ao do salário mensal. O 13° salário geralmente é gasto em algo diferente 
do normal e “isso ocorre porque um pagamento único não chegaria junto com as 
flutuações mensais de ganhos e despesas -  situando-se fora do nosso sistema contábil 
normal” (ARIELY; KREISLER, 2019, p.996).
Novamente, esta pode não ser a forma financeiramente mais vantajosa de tomar 
decisões. Esta seria, apenas mais uma maneira de simplificar os complexos problemas 
financeiros. No entanto, ela também pode criar algumas armadilhas. Isso pois, a riqueza 
pode deixar de ser vista como um todo e o montante de cada categoria, de cada conta 
mental, pode passar a ter uma tratativa distinta. Ou seja, na prática os indivíduos podem 
não atribuir o mesmo valor para cada real, isso depende da categoria em que este real foi 
primeiramente alocado. E isso pode fazer com que o agente gaste sem planejar ou em 
demasia. Um exemplo desta tratativa distinta encontra-se em Chatterjee e Goetz (2015), 
em que um indivíduo recebe dinheiro em algum sorteio. Os autores observaram que há 
uma tendência dele gastar este dinheiro antes do dinheiro que tem em sua conta 
bancária. Isso pois, ele trata o dinheiro como um ganho e não como parte da renda 
mensal, da sua riqueza como um todo. Então, o indivíduo apresenta pouco apego a este 
dinheiro do sorteio e acaba gastando-o mais rapidamente do que geralmente faz com sua 
renda.
Outro exemplo, citado tanto por Thaler (1985) como por Ariely e Kreisler (2019), 
ocorre quando os indivíduos possuem dinheiro aplicado que pode ser resgatado, mas eles 
preferem deixar de pagar o cartão de crédito. Ou seja, o indivíduo respeita de forma 
exagerada sua conta chamada “aplicações” e não transfere parte de seu valor para pagar 
uma conta, a fatura do cartão de crédito. Assim, ele prefere pagar os altos juros do cartão 
de crédito do que desfazer sua contabilidade mental.
Porém, da mesma forma que os indivíduos preservam exageradamente a 
contabilidade mental, o contrário também acontece e talvez com mais frequência. Como 
os indivíduos são os contadores e, ao mesmo tempo, são também os auditores das suas 
contas mentais, eles mesmos efetuam mentalmente alguns truques contábeis para 
satisfazer suas vontades imediatas. Um exemplo deste truque é a transferência mental do 
saldo da conta “fundo emergencial” para comprar um carro novo. Geralmente o truque 
contábil vem acompanhado de uma justificativa que o indivíduo dá a si mesmo. Já o
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resultado desta manipulação contábil pode ser prejudicial para o futuro financeiro, que foi 
planejado pelo próprio indivíduo.
Além do auxílio para elaborar um orçamento, outra vantagem da contabilidade 
mental ocorre quando se abre uma nova conta, mentalmente, no papel ou em planilhas, 
chamada “poupança”. Segundo Thaler e Mullainatan (2000), o programa estadunidense 
de fomento a poupança nos anos 80 chamado IRA traz um exemplo. O programa fornecia 
subsídios fiscais crescentes para indivíduos que mantivessem poupanças de até US$ 
2.000 por ano. Acima deste valor o subsídio se mantinha constante. Alguns estudos 
chegaram a calcular que cada poupança declarada no IRA tratava-se de uma nova 
poupança, ou seja, a iniciativa de se criar uma poupança foi mesmo resultado do 
programa. A justificativa comportamental para resultados deste tipo é que programas 
como o IRA ajudam a criar contas mentais dedicadas a poupança. Ou seja, neste caso a 
contabilidade mental atua em benefício dos indivíduos. Estes passam a respeitar o uso 
designado destas novas contas mentais e começam a criar o hábito de poupar, 
simplesmente porque criaram a conta mental chamada “poupança”.
A contabilidade mental, como se viu, é muito usada pelos indivíduos e pode tanto 
beneficiar como causar prejuízos para o alcance dos resultados almejados por eles. Ela 
pode auxiliar os indivíduos na elaboração e controle de seu orçamento e também nas 
decisões financeiras diárias, reduzindo o horizonte de custos de oportunidades dos 
gastos. Pode ainda auxiliar na iniciativa do hábito de poupar, a partir da criação de uma 
nova conta mental com este intuito. Por outro lado, ter diferentes graus de apego e 
tratativas distintas a valores monetários, que dependem da sensação que determinado 
montante financeiro proporciona, pode fazer com que os indivíduos gastem de maneira 
menos criteriosa e acabem gastando mais do que gostariam. Além disso, a maleabilidade 
contábil que os indivíduos têm de suas próprias contabilidades mentais pode fazer com 
que desejos imediatos sejam muitas vezes supridos, em detrimento de desejos de longo 
prazo. Tendo suas vantagens e desvantagens, a contabilidade mental será positiva ou 
negativa dependendo de como cada indivíduo usufrui desta característica cognitiva. Criar 
e manter um orçamento é um hábito promissor para a gestão de finanças pessoais. No 
entanto, fiscalizar a contabilidade mental dependerá de outros comportamentos dos 
agentes como, por exemplo, o autocontrole que será detalhado na próxima seção.
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2.1.2 Força de vontade limitada
A segunda limitação humana, de acordo com Thaler e Mullainathan (2000), é a 
“força de vontade limitada”. Como a própria palavra “força de vontade” revela, este 
comportamento requer força, ou seja, esforço. Este esforço é aplicado, por exemplo, 
quando o indivíduo tem conhecimento de qual é a melhor escolha, porém para realizá-la é 
necessário que resista a tentações e/ou rejeite seus instintos. Ou seja, mesmo 
conhecendo, ou até mesmo planejando o que é melhor para si, ele pode ter dificuldades 
em resistir às tentações e acaba por tomar decisões diferentes, geralmente piores, do que 
desejava inicialmente, pois tem força de vontade limitada, então consegue se esforçar até 
certos limites.
A força de vontade é considerada limitada pela Economia Comportamental e está 
intimamente ligada à capacidade de autocontrole dos indivíduos. Segundo Mullainathan e 
Shafir (2016), o autocontrole requer o reconhecimento das tentações do agora, e também 
a força de vontade para evitá-las. Segundo Ariely e Kreisler (2019), a força de vontade 
limitada está ligada aos problemas que os indivíduos têm com autocontrole e a 
gratificação adiada. Como reforçam Mullainathan e Thaler (2000, p. 1096), “Humanos de 
verdade, mesmo quando sabem o que é melhor, às vezes deixam de escolhê-lo por 
razões de autocontrole. A maioria de nós em algum momento comeu, bebeu ou gastou 
muito, e exercitou-se, poupou ou trabalhou pouco.”
Um experimento que demonstra que os indivíduos podem apresentar força de 
vontade limitada em determinadas situações é o famoso “teste do marshmallow” de 
Mischel (1972). Neste experimento, crianças de 4 e 5 anos foram deixadas sozinhas em 
uma sala com as seguintes opções: (i) comer um marshmallow agora ou (ii) comer dois 
marshmallows 15 minutos depois. A maioria optou por comer apenas um marshmallow 
antes dos 15 minutos. Ou seja, sua força de vontade foi insuficiente para aguardar alguns 
minutos e então obter o dobro do prêmio: dois marshmallows.
A força de vontade limitada e, consequentemente, o autocontrole limitado nas 
decisões financeiras manifesta-se nas dificuldades que muitos indivíduos têm em 
controlar seus gastos e poupar, mesmo quando decidiram guardar o recurso e têm a 
capacidade financeira para isso. Ou seja, manifesta-se principalmente nas escolhas não 
interessadas nas consequências de longo prazo, isto é, quando as gratificações são
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adiadas, eles sucumbem às gratificações imediatas, mesmo se arrependendo depois. O 
indivíduo escolhe o benefício no curto prazo, mesmo podendo escolher um benefício 
maior no longo prazo. Popularmente, este comportamento é chamado de “visão míope”, 
pois enxergam bem as consequências de curto prazo, mas enxergam mal as 
consequências de longo prazo.
As decisões de poupança não são fáceis pois encontram duas limitações
humanas. Isso pois, o processo de poupar requer (1) cálculos complexos, que se
deparam com a racionalidade limitada, e (2) força de vontade, considerada limitada.
A principal causa dessa falta de poupança parece ser o autocontrole. Algumas 
evidências que sustentam essa conclusão é que praticamente toda a poupança 
feita pelos norte-americanos é realizada em veículos que utilizam o que é
frequentemente chamado de “poupança forçada”, por exemplo, acumulando
patrimônio na forma de sua casa e pagando a hipoteca ou participando de planos 
de pensão. (MULLAINATHAN; THALER, 2000, p.1098)
Sendo assim, percebe-se que os indivíduos tentam contornar sua falta de força de 
vontade quando buscam as “poupanças forçadas”. Alguns exemplos de poupança forçada 
são bastante comuns. A previdência privada tem se tornado bastante popular como uma 
forma de poupança forçada. No Brasil, o número de clientes cresceu 2,2% apenas em 
2019 (FENAPREVI, 2019). O pagamento da previdência privada, muitas vezes, pode ser 
descontado diretamente do salário. Ou seja, devido a força de vontade limitada, o próprio 
indivíduo evita escolher diversas vezes entre gastar ou poupar, assim ele programa com 
seu banco a transferência automática mensal de parte de seu salário para a previdência 
privada.
O “Clube de Natal” é um exemplo que até para poupar pequenos valores os 
indivíduos encontram dificuldades e recorrem à poupança forçada. Muito comum nos 
Estados Unidos, os participantes deste clube pagam boletos, mensais ou semanais, 
durante o ano e acumulam um saldo em uma conta (CROSGRAVE, 1927). Em dezembro 
sacam o valor total e, assim, podem gastar com presentes, férias e outras despesas do 
período. No entanto, para manter esta poupança forçada, eles pagam custo de 
administração. Ainda, se tivessem força de vontade o suficiente, podiam poupar e investir 
em aplicações com melhores retornos do que os “Clubes de Natal” oferecem.
Um exemplo clássico da Economia Comportamental que envolve uma poupança 
forçada é o programa Save More Tomorrow (Smart) desenvolvido por Thaler e Bernatzi 
(2004). Neste os próprios agentes decidem se inscrever em um programa em que a taxa
percentual de poupança forçada da renda aumenta automaticamente, em média 3% ao 
ano. O resultado do programa, após 4 anos, foi um aumento de 10 pontos percentuais da 
parcela mensal poupada dos participantes. Ou seja, cresceu de 3% para 13%. Os 
indivíduos que optaram por não se inscrever no programa Smart e fizeram suas próprias 
decisões de poupança, ou seja, o grupo de controle, tiveram uma redução de 0,5 ponto 
percentual da parcela poupada, de 6,6% para 6,1% no mesmo período. Entre metade da 
década de 90 até 2017, a estimativa de Benartzi (2017) é que o programa Smart tenha 
beneficiado 15 milhões de estadunidenses. Através destes resultados é observável a 
existência da força de vontade limitada e como ela pode ser contornada com a poupança 
forçada.
Nesta seção pode-se concluir que uma das limitações humanas é o autocontrole. 
Esta limitação pode desafiar os indivíduos principalmente em seus planos de longo prazo 
como, por exemplo, poupar para o futuro. A poupança forçada é uma ferramenta que 
alguns indivíduos, que possuem o objetivo de poupar, utilizam para auxiliá-los neste 
desafio.
2.2 EMOÇÕES
Outra abordagem da Economia Comportamental que procura explicar os desafios 
das decisões financeiras é a abordagem que considera as emoções dos indivíduos. 
Segundo esta abordagem, as emoções, inerentes aos seres humanos, influenciam as 
suas decisões financeiras e, por isso, muitas vezes fazem com que os resultados destas 
se desviem do inicialmente planejado. Entender como as emoções influenciam as 
decisões financeiras é parte dos objetivos deste trabalho e fundamental para a análise de 
como os aplicativos podem auxiliar os usuários neste desafio.
Os principais autores que enfatizam esta abordagem são: Ariely e Kreisler (2019), 
Prelec e Loewenstein (1998), Hershfield et al. (2009; 2011), Kahneman e Tversky (1979) e 
Mazar et al. (2016). Um trabalho seminal, “a teoria do prospecto” de Kahneman e Tversky 
(1979), enfatiza a influência das emoções nas decisões econômicas. Neste trabalho, eles 
concluem que na tomada de decisão sob risco a perda é mais dolorosa do que o ganho 
de um mesmo montante. Neste trabalho eles utilizaram experimentos de loteria. Estes
18
19
revelaram que os indivíduos reagem de maneira diferente em situações de ganho ou de 
perda de um mesmo valor monetário. Primeiramente, a partir de um ponto de referência, 
os participantes do experimento classificaram determinados resultados como perdas ou 
ganhos. Posteriormente, os participantes optaram por operações menos prováveis porém, 
financeiramente mais prejudiciais para evitar uma situação de perda. Assim, como 
optaram por operações mais prováveis porém, financeiramente menos vantajosas. Ou 
seja, a situação de perda e a d e  ganho tornaram os participantes apreciadores e avessos 
ao risco, respectivamente. A partir do resultado dos experimentos, os autores 
apresentaram a função valor representada no GRÁFICO 1 abaixo. Neste, a função de 
perda é mais inclinada do que a função de ganho em relação aos mesmos valores 
monetários3. Alguns economistas comportamentais chamam este efeito de “aversão a 
perda”.
A seção anterior observou como os indivíduos contornam os limites inerentes aos 
humanos e como este atalho pode levá-los a um resultado diferente do desejado. Esta 
seção observará como as emoções influenciam as decisões financeiras, também podendo
3 Um exemplo do comportamento avesso à perda em Finanças Comportamentais encontra-se no “efeito 
disposição” de Shefrin e Statman (1985). Neste, os investidores vendem antecipadamente ações que 
estão dando lucro ou mantém ações que estão dando prejuízo por um período de tempo demasiado. No 
primeiro caso, vendem por receio de que as ações comecem a dar prejuízo e eles possam perder o que 
ganharam. Já no segundo caso, a aversão à perda faz com que os investidores evitem assumir estas 
perdas até para si próprios. Sendo assim, permanecem mais tempo do que o desejável com ações que 
estão dando prejuízo.
GRÁFICO 1: FUNÇÃO VALOR DA TEORIA DO PROSPECTO
Value
FONTE: TVERSKY E KAHNEMAN (1981)
conduzir os indivíduos a resultados distintos do que desejavam inicialmente. A aversão à 
perda possui relação com algumas emoções que influenciam diretamente estas decisões 
financeiras. Para este trabalho foram selecionadas duas emoções importantes que 
influenciam as decisões de gasto e de poupança, respectivamente, “a dor do pagamento” 
e o “viés do presente”.
2.2.1 Dordo pagamento
A dor é uma das emoções que influenciam as decisões financeiras. Como visto 
anteriormente, os indivíduos são avessos à perda, eles têm mais medo de perder do que 
ambição de ganhar. Um pagamento é considerado uma perda, mesmo que exista a 
contrapartida do que se está recebendo em troca, um bem, um serviço, etc. Segundo 
Prelec e Loewenstein (1998), quando os indivíduos fazem compras, muitas vezes sentem 
uma dor imediata ao pagar, e esta dor pode diminuir o prazer derivado do consumo. A 
Economia Comportamental também assume que o ato de pagar provoca dor nos 
indivíduos. Esta é a chamada “dor do pagamento”. E a dor do pagamento pode influenciar 
as decisões financeiras levando os indivíduos a resultados não planejados.
Zellermayer (1996) buscou fornecer uma concepção mais ampla do 
comportamento do consumidor incorporando o papel das emoções neste. Neste trabalho, 
através de 5 estudos, ele observou a existência e a influência da dor do pagamento no 
comportamento do consumidor. Revelou ainda que, além da quantia monetária envolvida, 
a intensidade da dor do pagamento varia entre os indivíduos e também devido aos fatores 
situacionais. Alguns exemplos desses fatores situacionais são: tipo do bem que é 
adquirido (bem durável ou não durável), retorno financeiro da compra (consumo ou 
investimento), satisfação sentida pelo comprador, destino da compra (para si próprio ou 
para outra pessoa), a equidade (se o bem compensa o gasto) e o pagamento antecipado 
ou postergado.
Por fim, o autor assumiu que a dor do pagamento é uma coisa boa, já que auxilia 
os indivíduos em suas decisões financeiras, pois evita que desperdicem dinheiro. Isso 
pois, para Zellermayer (1996, p. 100) “a decisão visceral faz todo o sentido como 
heurística, mesmo que para algumas pessoas, em algum momento, resulte em erro.” Ou
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seja, a emoção da dor do pagamento torna-se uma heurística que, mesmo desviando 
algumas vezes os agentes de seus objetivos, em outras vezes pode auxiliá-los a alcançar 
estes objetivos. Como, por exemplo, sentir a dor do pagamento pode evitar gastos que os 
indivíduos não planejaram.
Um estudo de Mazar et al. (2016) sobre neurociência do consumidor apresenta 
evidências empíricas que a dor do pagamento é mais do que um conceito teórico, 
significa uma experiência literal de dor. Neste estudo, um dos experimentos utiliza 
neuroimagens. Através delas, os autores conseguem visualizar a existência e a qualidade 
da dor sentida ao simular um pagamento. Assim, comprovam que a dor do pagamento é 
sentida não como uma dor física, mas semelhante a uma dor afetiva. Isso pois, ao 
analisarem as imagens, observam que a dor do pagamento faz caminhos semelhantes à 
dor causada por se sentir socialmente excluído, por exemplo.
Prelec e Loewenstein (1998) foram também pioneiros. Eles evidenciaram que os 
indivíduos preferem desacoplar o pagamento do consumo. O desacoplamento ocorre 
quando o consumo e o pagamento ocorrem em momentos distintos e, assim, pode-se 
desviar a atenção do valor do pagamento. Os autores sugerem que esta prática faz com 
que os indivíduos possam desfrutar plenamente do prazer imediato derivado do consumo, 
e não contaminado pelo desprazer imediato de pagar. Pagar em dinheiro por um jantar 
com amigos, por exemplo, acopla rigidamente o consumo ao pagamento e, 
consequentemente, a dor do pagamento é sentida de maneira integral. Diferentemente, 
pagar o jantar com o cartão de crédito separa os momentos do consumo e do pagamento, 
assim amortece a dor do pagamento e naquela noite o jantar é ainda mais prazeroso. Na 
fatura do cartão de crédito, além do valor daquele jantar, estão incluídos outros gastos e 
pode não ser óbvio o grau de responsabilidade do valor do jantar pelo valor total da fatura. 
Assim, a dor do pagamento do jantar se dissipa. De forma contrária, um pagamento único, 
por um bem ou serviço, cria um acoplamento rígido, porque é óbvio o que está sendo 
pago e quando o pagamento está ocorrendo.
Segundo os experimentos de Prelec e Loewenstein (1998), os indivíduos 
preferem fazer pagamentos antecipados ou postergados dependendo do que se está 
comprando. Em determinados tipos de compra, que envolvem grande prazer em seu 
consumo, como férias por exemplo, os indivíduos preferem pagar antecipadamente, 
assim o consumo que já foi pago anteriormente pode ser desfrutado como se fosse 
gratuito. Ariely e Kreisler (2019) trazem um exemplo bem didático sobre o benefício
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emocional do pagamento antecipado. Um casal paga antecipadamente por sua lua de mel 
um pacote ali inclusive de um resort em uma praia na América Central. Neste pacote 
todos os serviços e refeições do resort estão incluídos. Quando o casal chega ao resort, 
observam uma etiqueta grande com o preço em todas os itens do resort como, por 
exemplo, cadeiras, toalhas, bebidas, etc. Porém, eles consomem tudo que desejam como 
se fosse gratuito, sem se preocupar com o valor nas etiquetas. Nenhum dos itens 
consumidos é “responsável” individualmente pelo total que já foi pago. Diferentemente, 
outro casal, que conheceram na viagem, preferiu o modelo de pagamento a la carte. 
Neste modelo eles pagam no momento do check out do resort somente o que 
consumiram. Este modelo também deixa o consumo desacoplado do pagamento no 
tempo, porém este casal necessita tomar decisões financeiras a cada consumo de água 
ou toalhas, por exemplo. Isso pois, já é mais fácil saber a composição da fatura que 
pagarão em poucos dias. O primeiro casal sente-se mais livre e feliz, eles não precisam 
calcular os custos e benefícios de cada passeio de barco, eles não precisam tomar 
decisões financeiras no período de sua lua de mel, já está tudo pago e isso soa como se 
tudo fosse gratuito. Todo o seu consumo está desacoplado do pagamento feito meses 
antes. Já o segundo casal precisa decidir a cada etiqueta de preço que se deparam, eles 
sentem a dor do pagamento de forma mais intensa que o primeiro casal, pois há um 
acoplamento maior do valor de cada item com o pagamento que em breve farão e isso 
pode diminuir o prazer de suas férias.
O pagamento antecipado, segundo Prelec e Loewenstein (1998), além de 
distanciar a dor do pagamento do momento do prazer do consumo, ainda amortece esta 
dor através dos pensamentos sobre os benefícios futuros que os pagamentos financiarão. 
Ou seja, seguindo o exemplo anterior, no momento em que o casal efetuou o pagamento 
antecipado de sua lua de mel eles sentiram a dor do pagamento. Porém, esta dor era 
amortecida cada vez que imaginavam como seriam suas férias, a estadia, os passeios de 
barco, o mar azul, etc.
Mesmo sendo uma preferência dos consumidores em determinados tipos de 
compra, o pagamento antecipado pode não ser vantajoso para as finanças pessoais. 
Seria financeiramente mais vantajoso para o indivíduo manter o valor do pagamento 
aplicado até que o consumo finalizasse. Então, ele efetuaria o pagamento guardando para 
si os rendimentos auferidos no período da aplicação. No entanto, não foi este 
comportamento que emergiu do experimento de Prelec e Loewenstein (1998). Neste, 60%
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dos entrevistados preferiram pagar antecipadamente por sua viagem de férias. A maioria 
não pensou no que seria financeiramente mais vantajoso, apenas no que seria 
emocionalmente mais prazeroso. Então, torna-se necessário que os indivíduos estejam 
conscientes dos custos de oportunidades que incorrem ao pagar antecipadamente pelas 
suas compras. Ao aumentar a eficiência hedônica de uma compra, através da 
antecipação do pagamento em relação ao consumo, é também necessário que os 
indivíduos saibam que estão diminuindo sua eficiência decisória. Pois, financeiramente a 
melhor decisão seria, na maioria dos casos, pagar no momento do consumo e apenas 
pelo que se consome, ou seja, acoplar rigidamente o consumo e o pagamento. Assim, 
podem estar conscientes do que estão “abrindo mão” em nome de aumentar o seu prazer 
de consumo.
O desacoplamento quando o pagamento é postergado também pode ser uma 
preferência entre os consumidores. A possibilidade desta postergação pode influenciar as 
decisões financeiras e causar implicações no orçamento dos indivíduos. O pagamento 
pode ser postergado, por exemplo, através do uso do cartão de crédito e/ou parcelamento 
da compra, e estas são práticas bastante comuns. No mesmo trabalho de Prelec e 
Loewenstein (1998), em um experimento, 84% dos entrevistados preferiram postergar os 
pagamentos de bens duráveis (lavadora de louças, secadora de roupas, etc). Os autores 
concluíram que, para os indivíduos entrevistados, adquirir uma lavadora de louça não é 
algo tão prazeroso como adquirir um pacote de férias. Sendo assim, os indivíduos 
preferem não investir no aumento do prazer através da antecipação do pagamento da 
lavadora, ou de bens duráveis semelhantes. Então, os indivíduos preferem seguir o que 
seria financeiramente mais vantajoso e que amortizaria a dor do pagamento: postergar o 
pagamento para após o consumo, uma vez que no modelo dos autores a postergação 
não implica em pagamento de juros. Outra hipótese dos autores é que a preferência por 
postergar os pagamentos de bens duráveis deve-se justamente a duração destes bens. 
Ou seja, como o bem permanece útil durante anos, postergar os pagamentos referente a 
eles, pode amenizar a dor.
No entanto, postergar os pagamentos também pode levar a resultados não 
desejados. Segundo Ariely e Kreisler (2019), postergar pagamentos reduz a dor de senti- 
los. Sem sentir a dor, pode-se não prestar a devida atenção aos valores que estão sendo 
comprometidos. “A dor do pagamento é o que sentimos quando pensamos em nos 
separar do nosso dinheiro. A dor não vem do próprio gasto, mas dos nossos pensamentos
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sobre o gasto. Quanto mais pensamos nele, mais doloroso fica.” (ARIELY; KREISLER, 
2019, p. 1110). Ou seja, a dor é proporcional à atenção que se dá ao pagamento. Ao 
desacoplar o pagamento do consumo, através da antecipação ou postergação dos 
pagamentos, diminui-se a dor do pagamento e com isso diminui-se também a saliência na 
memória do indivíduo do valor que foi gasto.
Segundo os resultados da pesquisa de Soman (2001), o uso de um mecanismo 
de pagamento específico influencia o comportamento futuro de gastar. Segundo os 
experimentos de sua pesquisa, os indivíduos lembram menos do valor gasto quando 
utilizam cartão de crédito, comparado ao uso de cheques como forma de pagamento. 
Este resultado suporta a teoria do acoplamento de Prelec e Loewenstein (1998) e da 
desatenção de Ariely e Kreisler (2019), pois o cartão de crédito desacopla o consumo do 
pagamento, diminuindo a dor provocada por este e a atenção dispendida ao valor gasto. 
Assim, ao não se lembrar por completo das despesas passadas, pode-se tomar decisões 
equivocadas e gastar mais do que se pode no presente e isso pode não ser o que se 
desejava anteriormente. Sendo assim, o uso do cartão de crédito, ou de outras formas de 
pagamento que aliviam esta dor, pode limitar bastante o consumo no futuro, quando a 
conta chegar, ou até mesmo endividar os indivíduos.
Conclui-se que sentir a dor do pagamento pode ajudar os indivíduos em suas 
decisões financeiras. Segundo Ariely e Kreisler (2019, p.1126) “a dor incomoda, mas 
também é importante ... a dor do pagamento tem algumas implicações sobre o 
autocontrole. Ela nos deixa conscientes das nossas escolhas. Faz com que sejam mais 
óbvias e nos ajuda a manter certo autocontrole” . Segundo Prelec e Loewenstein (1998, 
p.8), “A dor de pagar, argumentamos, desempenha um papel importante na 
autorregulação do consumidor, mas é hedonicamente onerosa”. Sendo assim, é natural e 
até instintivo o ser humano evitar a dor ou tentar minimizá-la. Como foi visto, o ser 
humano é avesso a perdas e o pagamento soa como uma perda. As práticas e modernas 
formas de pagamento como cartão de crédito, débito automático, “Paypall” , “Picpay”, 
“compre com um clique”, etc, auxiliam os indivíduos a não precisar dar a devida atenção 
ao valor do pagamento e assim minimizar a dor envolvida. No entanto, é necessário que 
os agentes tenham consciência da troca que fazem ao negligenciar um meio de evocar 
seu autocontrole, em busca da praticidade dos meios de pagamento modernos. Assim, os 
indivíduos podem buscar outros meios diferentes de evocar seu autocontrole, sem perder 
a praticidade das novas tecnologias de pagamento.
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Então existe um dilema:
Do ponto de vista hedônico, os consumidores querem minimizar os pensamentos 
sobre pagamento. Do ponto de vista decisório, no entanto, eles definitivamente 
precisam saber “quanto custa”. O paradoxo pode ser expresso ao dizer que os 
consumidores desejam saber quanto custa o consumo, mas não desejam pensar 
quanto custa. (PRELEC; LOEWENSTEIN, 1998, p.24)
2.2.2 Viés do presente
O primeiro objetivo desta seção é demonstrar como as emoções influenciam a 
conexão dos indivíduos com o presente e a desconexão com o futuro. Explicar quais os 
possíveis desafios financeiros gerados por este comportamento é o segundo objetivo. O 
“viés do presente” ocorre quando o indivíduo supervaloriza o presente e subvaloriza o 
futuro. O viés revela-se através da preferência do indivíduo por recompensas imediatas 
ou de curto prazo em vez de maiores recompensas futuras ou de longo prazo.
Segundo Ariely e Kreisler (2019), o viés do presente pode acontecer devido aos 
indivíduos estarem emocionalmente mais conectados ao seu “eu presente” do que ao seu 
“eu futuro” . Assim, atender às necessidades reais do seu “eu presente” acaba sendo mais 
tentador do que atender às possíveis necessidades do seu “eu futuro” .
É mais difícil se conectar emocionalmente com um futuro abstrato do que com um 
presente reaL.Quando economizamos para a aposentadoria, temos que abrir mão 
de algo real agora para que o nosso eu futuro possa aproveitar -  e precisamos 
fazer esse sacrifício por um eu futuro com o qual nem sequer conseguimos nos 
conectar (ARIELY; KREISLER, 2019, p. 3141).
Isto pois, no presente os indivíduos percebem melhor o que estão sentindo. Ou 
seja, suas emoções estão claramente definidas no momento presente, elas são reais e, 
de certa forma, tangíveis. Já as emoções do futuro são no máximo uma previsão, não são 
tangíveis. Assim, eles podem ceder às tentações presentes, cujas recompensas são 
imediatas, e negligenciar o futuro, pois sua recompensa é abstrata.
Sabemos que muitos ingredientes estão presentes na produção do autocontrole. 
Ele depende de como avaliamos o futuro. E aparentemente fazemos isso de 
maneira incoerente. Recompensas imediatas (um marshmallow agora) 
sobressaem e recebem um peso grande. Recompensas no futuro distante (dois
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marshmallows depois) sobressaem menos e, assim, recebem um peso menor. 
Portanto, quando pensamos em um marshmallow versus dois marshmallows no 
futuro abstrato, dois é melhor do que um. Mas quando um marshmallow está
diante de nós agora, ele supera os dois. (MULLAINATHAN; SHAFIR, 2016,
p.1020)
Novamente a aversão à perda pode se relacionar a esta emoção de
supervalorização do presente. Isso pois, deixar de consumir no presente, pode ser 
percebido como uma perda. Mesmo que poupar no presente seja uma decisão que 
proporciona um consumo futuro, poupar significa não consumir no presente. Como os 
indivíduos estão mais conectados com o presente, o prazer do consumo futuro não 
consegue superar a dor ou a perda de não consumir no presente. A conclusão é que 
muitos indivíduos cedem às tentações do presente e preferem consumir agora do que 
poupar para consumir no futuro.
Hershfield et al. (2009) chamam o viés do presente de “desconto temporal”. Eles 
montaram um experimento, utilizaram a ressonância magnética e comprovaram 
diferenças entre a classificação do “eu atual” e do “eu futuro” . Isto é, através de neuro 
imagens, os autores conseguiram comprovar que os indivíduos participantes se
reconheciam no “eu atual”, mas o “eu futuro” era considerado como uma pessoa estranha. 
Comprovando assim, a desconexão emocional dos indivíduos com seu “eu futuro” .
Além do agente não se reconhecer no futuro, eles podem considerar que, as 
decisões que planejam fazer no futuro, não serão influenciadas pelas emoções que 
sentirão no futuro. Assim, estimam que suas decisões do futuro, sem o abalo emocional 
do presente, serão cheias de força de vontade. Poupar mais, fazer dieta, exercitar-se e 
acordar cedo são ações aparentemente mais fáceis de serem executadas no futuro, 
quando suas emoções e tentações ainda não são sentidas, como são sentidas as 
emoções e tentações do presente. Por isso, os indivíduos têm a impressão que no futuro 
conseguirão controlar-se.
Outra revelação dos experimentos de Hershfield et al. (2009) foi sobre a 
autoavaliação entre o “eu presente” versus o “eu futuro” . Como o “eu futuro”, na avaliação 
dos participantes, não era uma pessoa semelhante ao “eu presente” , os indivíduos se 
imaginavam no futuro como uma pessoa bem diferente do que no presente. Os autores 
concluem que não há conexão emocional com este “eu futuro” e por isso ele é mal 
definido. Sendo assim, eles evidenciam que os indivíduos podem imaginar que no futuro 
suas emoções não os atrapalharão a serem pessoas cheias de força de vontade. Então, 
postergam para o futuro decisões que envolvem seu autocontrole como, por exemplo,
consumir menos, poupar mais, fazer exercícios, fazer dieta, etc. O problema é que os 
indivíduos, não tomam decisões no futuro, e sim no presente, quando existem tentações e 
emoções reais e poderosas que podem influenciá-las. Assim, as decisões que exigem 
autocontrole vão sendo adiadas, pelo “eu presente” para serem tomadas pelo “eu futuro” 
que nunca existirá.
Se as diferenças individuais nas economias dependem parcialmente da auto- 
continuidade futura, o comportamento da economia pode ser modificado alterando 
as percepções do eu futuro ou projetando o eu atual no futuro. As descobertas, 
portanto, podem ter implicações para a compreensão e o incentivo à poupança 
para o futuro. (HERSFIELD ET AL., 2009, p. 91)
Os mesmos autores, dois anos depois, tentaram fazer isso. Ou seja, alteraram as 
percepções do “eu futuro” e mapearam as diferenças no comportamento dos agentes. Em 
Hershfield et al. (2011), o experimento projetava aos participantes uma fotografia de seus 
próprios rostos na velhice, com as características de idosos como, por exemplo, rugas, 
cabelos brancos, ausência de cabelos, etc. Depois solicitavam que os participantes 
escolhessem uma parcela da renda mensal que desejavam poupar para aquele seu “eu 
mais velho”. Quando a parcela de poupança era pequena o rosto idoso projetado ficava 
com feição triste. Porém, conforme a taxa de poupança aumentava a projeção do “eu 
mais velho” abria um sorriso cada vez mais animado. O resultado obtido foi que os 
participantes que viram a projeção decidiram poupar mais do que o dobro dos que não 
viram. Segundo os autores, a projeção aumentou a conexão entre os participantes e o 
seu “eu futuro”, o que alterou suas decisões de poupança. Comprovando assim, que 
aumentar a conexão emocional entre o “eu presente” e o “eu futuro”, aumenta a 
preocupação dos indivíduos com o seu “eu futuro” e isso se reflete em suas decisões 
financeiras.
Semelhante à força de vontade limitada da seção anterior, o viés do presente 
ressalta os problemas com a gratificação adiada e com o autocontrole. Porém, o viés do 
presente se dá devido a uma conexão emocional com o seu “eu futuro” , assim relaciona 
dois tempos distintos: o presente e o futuro. Já a força de vontade limitada está 
relacionada às limitações de esforço para resistir às tentações do presente.
Pode-se concluir que o viés do presente pode prejudicar os agentes 
principalmente nas suas decisões de poupança. Isso pois, tendo uma conexão emocional 
mais forte com seu “eu presente” ele pode ceder mais facilmente aos desejos de consumo 
imediato em detrimento dos seus planos de poupar para a aposentadoria, ou seja, para o
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seu “eu futuro”. Se os indivíduos se sentem desconectados com o seu “eu futuro” , se o 
consideram um estranho, eles não se sentem motivados a poupar para ele, ou seja, não 
têm incentivos para poupar para um estranho (PARFIT, 1971). Além disso, o viés do 
presente incentiva os agentes a postergar suas decisões de poupança. Isso pois, sua 
desconexão emocional com o “eu futuro” , pode fazê-lo considerar que no futuro ele será 
uma pessoa mais controlada, que suas emoções não atrapalharão suas escolhas e, 
assim, ele conseguirá consumir menos e poupar mais. Porém, o “eu futuro” não acontece, 
quem toma as decisões é sempre o “eu presente” , que possui emoções, que podem 
desviá-lo dos resultados desejados.
2.3 A PSICOLOGIA DA ESCASSEZ
Os desafios das decisões financeiras podem ser analisados pela ótica da 
escassez. Essa é uma abordagem nova comparada às anteriores e foi extraída, em sua 
maioria, do livro de Mullainathan e Shafir (2016) intitulado “Escassez, uma nova forma de 
pensar a falta de recursos”.
Para se chegar ao objetivo de incluir esta nova abordagem nesta pesquisa, esta 
seção traz primeiramente os principais conceitos e consequências da experiência da 
escassez, para que o leitor a entenda da mesma maneira que os autores. Posteriormente, 
detalha-se os desafios financeiros dentro desta abordagem. Serão dois desafios 
apresentados. O primeiro trata da dificuldade, causada pela escassez, de focar nas 
decisões financeiras de maneira eficaz. O segundo trata da armadilha da escassez, na 
qual o indivíduo tem dificuldade de sair devido a sua capacidade mental ser absorvida 
pela escassez imediata.
2.3.1 Principais conceitos da psicologia da escassez
Os autores definem “escassez” como uma sensação subjetiva de ter mais 
necessidades do que recursos. A definição de escassez dos autores difere um pouco da
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definição de escassez em economia. Trata-se de uma abordagem mais subjetiva, uma 
sensação desagradável que a escassez cria para os indivíduos a partir do sentimento de 
que não se tem algo que é importante para si. O que é importante para cada indivíduo é 
baseado em preferências e os autores não entram nesta discussão. Apenas, limitam-se a 
considerar a escassez não apenas como um limite físico, mas algo sentido pelo indivíduo, 
uma percepção que muda o modo como ele pensa. Investigam então, a lógica e as 
consequências da escassez, o que acontece na mente do indivíduo que sente a escassez 
e como isso influencia suas escolhas em diversas áreas.
Os autores ampliam os horizontes da escassez ao trabalhar com outros recursos 
escassos, além do mais óbvio que é o dinheiro. A falta de tempo e de amigos também são 
citadas como recursos escassos que alteram as decisões dos indivíduos, assim como, a 
restrição de alimentos devido a dietas de emagrecimento. Sendo assim, seus exemplos 
permeiam a falta de dinheiro, tempo, amigos e comida, mostrando que a escassez ocorre
em mais áreas da vida do indivíduo e pode alterar as decisões relacionadas a estas
áreas, assim como, em outras áreas como saúde, educação, etc.
Segundo os autores a escassez muda a mente dos indivíduos. Num experimento 
da Universidade de Minnesota, Keys et al. (1950) ilustram como a escassez altera o foco 
dos indivíduos. Visando melhorar a estratégia de nutrição de vítimas da guerra, 
organizaram um experimento em que simularam a inanição em alguns soldados buscando 
conhecer a melhor estratégia de nutrição destes. No entanto, outros resultados 
interessantes emergiram. Um deles foi que, ao passar fome, os participantes criaram uma 
fixação por comida. Esta fixação não era uma escolha, pois pensar em comida causava 
ainda mais fome e sofrimento neles. Mas, foi justamente a fome que capturou o 
pensamento e a atenção deles. Assim, a comida era o foco de atenção de maneira 
involuntária. Em alguns testes, quando o assunto era comida, os participantes famintos se 
saiam muito melhor do que os participantes não famintos. Demonstrou-se então, que a 
escassez cria este foco em um nível subconsciente.
A escassez captura a mente. Assim como os participantes famintos do estudo 
tinham a comida em suas mentes, quando experimentamos qualquer tipo de 
escassez, somos absorvidos por ela. A mente se direciona automática e 
fortemente para as necessidades não supridas. Para o faminto, essa necessidade 
é a comida. Para as pessoas ocupadas, pode ser um projeto a ser concluído. Para 
quem está sem dinheiro, pode ser o pagamento do aluguel daquele mês; para o 
solitário, a falta de companhia. A escassez é mais do que o simples desprazer de 
ter muito pouco. A escassez muda a maneira como pensamos. Ela se impõe em 
nossas mentes. (MULLAINATHAN; SHAFIR, 2016, p. 183)
A captura da mente pela escassez tem dois efeitos distintos. O primeiro efeito é 
positivo e trata-se de um aumento do foco e eficiência, que os autores chamam de 
“dividendo de foco”. Um exemplo comum do dividendo de foco envolve a escassez de 
tempo devido a um prazo curto para finalizar um projeto. Nesta situação, o indivíduo usa o 
tempo que tem de maneira mais eficaz. Então, neste período é mais fácil para ele evitar a 
procrastinação das tarefas do projeto, assim como, ele também está mais atento e por 
isso evita erros e retrabalhos em seu projeto. Ou seja, o dividendo de foco o auxilia a se 
dedicar e se concentrar em finalizar seu projeto de maneira mais simples do que quando 
seu tempo não era escasso. No entanto, este foco e eficiência atuam apenas no elemento 
gerador da escassez, no exemplo acima: o projeto que precisa ser finalizado. Os outros 
elementos de sua vida, menos importantes naquele momento, são negligenciados. 
Chega-se aí ao segundo efeito da captura da mente pela escassez, o que os autores 
chamam de “túnel” e que pode gerar consequências negativas. Isso pois, 
metaforicamente é como se o indivíduo entrasse em um “túnel” em que só enxerga o 
elemento gerador da escassez, ele perde a visão periférica, os outros elementos da sua 
vida caem para fora do túnel.
O poder de concentração é também o poder de excluir coisas. Em vez de dizer 
que a escassez nos faz “focar”, poderíamos facilmente dizer que a escassez nos 
leva a entrar no túnel: concentrar com determinação a atenção na administração 
da escassez presente.(MULLAINATHAN; SHAFIR, 2016, p. 526)
Assim, o túnel auxilia o indivíduo a administrar melhor seu recurso escasso e este 
pode ser um efeito positivo, é o dividendo de foco. Mas, a escassez altera as escolhas 
dos indivíduos. Isso pois, seus outros interesses, menos importantes naquele momento, 
devido a captura da mente pela escassez, ficam fora do túnel e isso pode ser negativo. 
Pode até ser perigoso, pois, por exemplo, os cuidados com a saúde podem ficar fora do 
túnel. Ou ainda, a lembrança de colocar o cinto de segurança, as brincadeiras com os 
filhos ou a organização das finanças pessoais podem ficar fora do túnel por muito tempo e 
criar consequências irreversíveis no longo prazo. E, como será visto na próxima sessão, a 
negligência de outros interesses da vida, devido a escassez imediata capturar a mente, 
pode afetar as decisões financeiras dos indivíduos.
De acordo com os autores pode-se definir “ largura de banda” como a capacidade 
mental dos indivíduos. Devido a sensação de escassez, os indivíduos utilizam a sua 
capacidade mental para administrar seu recurso mais escasso, ou seja, aquele que está
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dentro do túnel. Então, eles têm menos “espaço mental” para as outras coisas da vida, ou 
seja, eles têm menos largura de banda. A escassez não reduz a capacidade inerente do 
indivíduo, mas o quanto dessa capacidade está disponível para uso no momento. Como 
se a largura de banda fosse taxada pela escassez, por isso, os autores chamam esta falta 
de largura de banda de “taxa de largura de banda”. A pobreza, a falta de tempo ou de 
amigos, ou seja, a experiência de escassez, aumenta a taxa de largura de banda dos 
indivíduos em magnitudes distintas e relacionadas ao tipo de escassez. Segundo os 
autores:
Ser pobre, por exemplo, reduz mais a capacidade cognitiva de uma pessoa do que 
uma noite inteira sem dormir. Não que os pobres tenham uma largura de banda 
menor como indivíduos. É que a experiência da pobreza reduz a largura de banda 
de qualquer um. (MULLAINATHAN; SHAFIR, 2016, p. 294)
Quando o indivíduo tenta focar em algo que não está relacionado a escassez 
imediata, não é garantido que conseguirá fazer isso de maneira eficaz. Os autores 
comparam a escassez com um trem que passa com frequência ao lado de um escritório. 
Toda vez que o trem passa tudo balança e ele distrai os funcionários, a distração é breve, 
mas seu efeito dura mais. Isso pois, eles precisam de um tempo para retomar o foco, para 
reunir seus pensamentos novamente. E quando conseguem fazê-lo logo passa outro trem 
e o processo se repete. De maneira semelhante é a escassez, involuntariamente ela 
captura a mente dos indivíduos com frequência, é uma interrupção interna que absorve o 
foco do indivíduo enquanto ele tenta realizar outras tarefas. E essa perturbação interna, 
esta preocupação pode ser mais barulhenta do que um trem de verdade.
Os conceitos importantes desta seção é que a escassez é uma sensação que tem 
poder de capturar a mente dos indivíduos, deixando-os mais focados no elemento 
escasso em detrimento de outros recursos que são negligenciados. Então, a experiência 
da escassez pode ser positiva ao tornar os indivíduos mais focados e eficientes em 
administrar a escassez imediata, devido ao “dividendo de foco”. Porém, em contrapartida 
paga-se o preço da “taxa de largura de banda”, ou seja, outras áreas da vida são 
negligenciadas e tratadas de maneira ineficiente, podendo gerar problemas inclusive 
financeiros. Esses problemas financeiros serão tratados nas próximas seções.
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2.3.2 A largura de banda e as decisões financeiras
A largura de banda é composta por dois recursos chaves: a capacidade cognitiva 
e o controle executivo, a escassez afeta ambos.
A capacidade cognitiva é a inteligência fluida, ou seja, como os indivíduos 
processam as informações, pensam de maneira abstrata, resolvem problemas e tomam 
decisões.
O controle executivo abrange a capacidade dos indivíduos focarem e mudarem a 
direção da sua atenção, ou seja, está ligado ao autocontrole ou a quanto os indivíduos 
resistem às tentações. Segundo os autores o autocontrole é afetado, entre outras coisas, 
pela fadiga, personalidade e pelo controle executivo. O que é comprovado em outra 
importante descoberta do teste do marshmallow de Mischel (1972): as crianças que 
resistiram a tentação desviaram sua atenção do doce para outro lugar. Em vez de ter de 
resistir ao desejo, simplesmente agiram de forma a não notá-lo. Utilizaram seu controle 
executivo para mudar a direção da sua atenção. Porém, quando a largura de banda é 
taxada pela escassez, reduz-se o controle executivo e, consequentemente, reduz-se o 
autocontrole. Desta maneira, pode-se afirmar que a experiência da escassez reduz o 
autocontrole.
Para comprovar que a largura de banda não é fixa, ou seja, que ela muda em um 
cenário de escassez, Mani et al. (2013) organizaram um experimento com agricultores 
indianos. Estes participantes foram escolhidos para este experimento, pois passam por 
períodos bastante distintos e fáceis de comparar. Eles recebem renda apenas uma vez 
por ano. Isso pois, sua renda provém unicamente da colheita que é anual. Assim, o 
mesmo indivíduo tem a sensação de escassez antes da colheita e sensação de 
abundância após a colheita, por isso é fácil a comparação. Eles utilizaram o teste de 
matrizes progressivas de Raven para medir a capacidade cognitiva e o teste de Stroop 
para medir o controle executivo. Realizaram o teste antes e depois da colheita. Então, 
verificaram que antes da colheita o mesmo agricultor tinha um desempenho muito pior do 
que depois da colheita. Os participantes acertavam 25% menos do teste de Raven e 15% 
menos do teste de Stroop quando estavam vivendo a escassez comparado ao período 
que viveram na abundância. Assim, os resultados comprovaram a teoria dos autores, a 
mesma pessoa parecia menos inteligente e mais impulsiva quando estava pobre, ou seja,
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no período antes da colheita. Se alguém conhece o agricultor, durante o período da 
escassez, pode julgar erroneamente que sua capacidade limitada é uma característica 
pessoal. Mas, através deste amplo estudo, sabe-se que a limitação está relacionada ao 
contexto da escassez anterior a colheita.
Assim, pode-se concluir que a escassez ocupa a mente do indivíduo, então pode 
afetar: (1) o que é importante e é notado por ele; (2) o modo como ele pondera suas
escolhas; (3) o modo como ele delibera; (4) o que ele decide; (5) como ele se controla
para manter sua decisão e, (6) consequentemente, como o indivíduo se comporta. Então, 
a experiência da escassez pode afetar as decisões financeiras do indivíduo.
Tudo isso sugere que temos de ampliar nossa noção de escassez. Quando 
pensamos em ter muito pouco (tempo, dinheiro, calorias), focamos nas 
implicações físicas da escassez: menos tempo para nos divertirmos, menos
dinheiro para gastarmos. A taxa da largura de banda sugere que há outro déficit,
talvez mais importante. Agora precisamos nos virar com menos recursos mentais. 
A escassez não apenas nos leva a fazer empréstimos demais ou a deixar de
investir. Ela nos deixa deficientes em outros aspectos da vida. Ela nos torna mais
bobos, mais impulsivos. Precisamos sobrevivercom menos mente disponível, com 
menos inteligência fluida e com um controle executivo reduzido, o que torna a vida 
muito mais difícil. (MULLAINATHAN; SHAFIR, 2016, p. 1.259)
A sensação de escassez pode influenciar as decisões financeiras devido a 
entrada do indivíduo no túnel, onde ele foca na escassez imediata. Neste cenário o 
indivíduo geralmente ocupa sua mente com as decisões relacionadas ao momento 
presente, ou seja, ao que é importante e urgente. Assim, ele negligencia, posterga ou até
mesmo abandona as decisões financeiras que envolvem o longo prazo, ou seja, o que é
importante mas não é urgente.
Poupar para a aposentadoria, ou para outros fins, é a típica ação que é 
importante mas não é urgente. Com o indivíduo no túnel e sua largura de banda taxada, 
ele está deficiente cognitivamente para escolher a melhor maneira de poupar e investir. 
Assim como, o seu controle executivo também está deficiente, prejudicando assim o seu 
autocontrole, que pode serfundamental para a tarefa de poupar.
Elaborar um planejamento em qualquer área geralmente é uma tarefa importante, 
mas não urgente. Um planejamento financeiro exigirá cognição, que está deficiente 
devido a taxa de largura de banda. Assim, o planejamento financeiro fica fora do túnel. 
Mesmo que o indivíduo considere que ter um planejamento financeiro é importante, ele 
não consegue fazê-lo de maneira eficiente. Além da dificuldade de elaboração, o indivíduo 
enfrenta outros desafios na implantação do plano. Isto devido à carência de controle
executivo, que foi capturado pela escassez e é necessário para manter o indivíduo 
vigilante e seguindo o seu planejamento.
Uma alternativa financeira que pode ser escolhida devido a escassez são os 
empréstimos. Isso pois, quando ocorre uma emergência financeira o indivíduo entra no 
túnel da escassez de dinheiro, foca demasiadamente em pagar as despesas do momento, 
e negligência às despesas do futuro. Ou seja, os benefícios dos empréstimos entram no 
túnel, mas seus custos podem ficar fora dele.
Quanto mais focado na escassez imediata, mais os empréstimos parecem uma 
boa solução. Isto foi o que emergiu em um experimento em Shah et al. (2012), cujo 
formato era semelhante a um programa de perguntas e respostas, como o Family Feud. 
Eles selecionaram aleatoriamente os pobres e os ricos de tempo para responder as 
perguntas. Os participantes podiam emprestar tempo do total disponível para todas as 
rodadas do jogo. Porém pagariam juros, o que diminuiria o tempo total. Tudo era 
contabilizado em segundos. Os pobres, ou seja, o grupo que vivenciava a escassez, 
fizeram 50% a mais de suposições por segundo e acertaram com mais frequência, no 
início do experimento. Eles estavam no túnel e desfrutaram do benefício do dividendo de 
foco. Porém, os pobres fizeram mais empréstimos de tempo que os ricos.
O cenário começou a mudar no experimento quando o empréstimo de tempo 
passou a ser descontando apenas da rodada seguinte, e não do tempo total do jogo, 
exatamente como funciona a maioria dos empréstimos de dinheiro: no mês seguinte os 
devedores necessitam pagar, ao menos, os juros dos empréstimos. Então, todos os 
participantes podiam “emprestar tempo” da próxima resposta para a pergunta atual, 
porém isso reduziria o tempo disponível diretamente da próxima resposta. As rodadas 
subsequentes passaram a ser cada vez mais curtas, quase todos os segundos 
disponíveis eram usados para pagar juros. No final, os pobres se saíram pior comparado 
a quando não tiveram a permissão para realizar empréstimos de tempo. Para o grupo de 
ricos, grupo de controle, não houve alteração na performance antes e depois da 
possibilidade de emprestar tempo. Fazendo empréstimos, conforme os autores, os 
indivíduos ficaram “um passo atrás” . Isto é, pagando neste período as despesas de 
períodos anteriores. Além disso, devido aos empréstimos, eles tiveram menos recursos no 
próximo período, principalmente quando há juros.
Outro ponto interessante é que os participantes foram escolhidos aleatoriamente 
para serem pobres ou ricos. De acordo com o resultado, preocupar-se mais com o
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presente, adquirindo mais empréstimos, não era uma característica pessoal dos agentes. 
Na verdade, este comportamento emergiu da vivência da escassez, no caso, de ser pobre 
de tempo. Assim, sustentaram que um dos motivos pelos quais os pobres fazem 
empréstimos é a própria pobreza. A escassez os leva a fazer empréstimos e depois os 
empurra para uma escassez maior ainda.
Pode-se concluir com esta seção que a experiência de escassez gera desafios 
financeiros aos agentes. Os três desafios relatados são poupar, elaborar e implantar um 
plano financeiro e evitar os empréstimos. Este último é mais desafiador, pois pode colocar 
os indivíduos na armadilha da escassez, que é o assunto da próxima sessão.
2.3.3 A armadilha da escassez e as decisões financeiras
A armadilha da escassez é um ciclo iniciado pela escassez e pela dificuldade de 
saída deste ciclo. Os dois exemplos abaixo ilustram a armadilha da escassez em dois 
casos distintos: escassez de dinheiro e de tempo.
Conforme visto na seção anterior, o indivíduo que passa por alguma emergência 
financeira pode resolvê-la fazendo um empréstimo. Ele foca nos benefícios dos 
empréstimos, mas evita pensar nos custos. Os juros e taxas dos empréstimos absorvem 
parte da renda do indivíduo que, devido a isso, no mês subsequente terá uma renda 
menor. Porém, a escassez imediata -  a emergência financeira -  é solucionada, as 
despesas do mês subsequente, que são uma abstração, ficam fora do túnel. Além disso 
pensar no futuro exige largura de banda, a qual está taxada. São necessários recursos 
cognitivos para levantar as necessidades futuras e controle executivo para resistir às 
tentações do presente. Como o indivíduo ainda está no túnel, ele pode optar por fazer 
novos empréstimos, assim soluciona de maneira rápida os empréstimos anteriores, sem 
realmente pensar a respeito da gestão da dívida ao longo do tempo. Este comportamento 
é o que comumente se chama de efeito “bola de neve”, quando as dívidas do indivíduo 
aumentam cada vez mais.
Essa armadilha também ocorre quando o fruto da escassez é o tempo. E também 
é bastante comum. Inicia-se quando o indivíduo atrasa um projeto e “empresta” tempo do 
seu próximo projeto, por exemplo. Semelhante aos empréstimos de dinheiro, ele passa a
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ter menos tempo para se dedicar ao novo projeto. Então, empresta novamente tempo do 
terceiro projeto da fila. Assim, ele acumula muitos projetos em um cenário de escassez de 
tempo. A consequência é o indivíduo viver muito atarefado e frequentemente atrasado em 
seus projetos, é a “bola de neve” da escassez de tempo.
A armadilha se forma porque o indivíduo se depara com algumas dificuldades 
para sair deste ciclo. A mentalidade da escassez é o maior obstáculo para a saída do 
ciclo. Isso pois, para sair é necessário criar um plano e analisar as melhores estratégias 
para a saída do ciclo. Poupar dinheiro ou dizer “não” a novos projetos são exemplos de 
estratégias. Porém, com ojá citado, um plano é o tipo de tarefa que é importante, mas não 
é urgente e que acaba ficando fora do túnel, sendo constantemente postergada ou 
abandonada. Além disso, para se elaborar um plano utiliza-se a capacidade cognitiva e 
para implantá-lo utiliza-se o controle executivo. Ambos estão taxados pela escassez que, 
assim, dificulta ainda mais a saída da escassez, constituindo-se numa armadilha.
Outra solução para sair do ciclo seria uma ajuda externa. Alguém que, por 
exemplo, saldasse os empréstimos dos indivíduos de maneira gratuita. Karlan et al. 
(2019) realizaram um experimento no qual saldaram os empréstimos de centenas de 
ambulantes indianos. No entanto, após alguns meses, eles voltaram a fazer empréstimos 
e, consequentemente, a entrar no ciclo da escassez. A justificativa encontrada pelos 
autores é que os ambulantes não tinham “folga”. A definição de folga é o “espaço” que 
sobra no orçamento depois do que foi gasto com tudo o que é importante para o 
indivíduo. O pobre não tem folga. Assim, quando despesas inesperadas, chamadas pelos 
autores de “sustos”, apareciam e os ambulantes não tinham folga o suficiente para saná- 
las, eles gastavam suas rendas de maneira não planejada. Então, necessitavam de 
empréstimos para pagar as despesas mensais e voltavam para a armadilha da escassez. 
As despesas inesperadas são comuns e podem ser, por exemplo, o conserto de um carro, 
um problema de saúde na família, etc. Assim, para os indivíduos se afastarem realmente 
da armadilha da escassez é necessário dinheiro, não apenas para saldar os empréstimos, 
mas para ter uma folga para administrar melhor as despesas inesperadas.
Sendo assim, conclui-se nesta seção que a escassez leva os indivíduos a 
enfrentar desafios financeiros como os causados pelas características cognitivas 
humanas e pelas emoções. Isso pois, ao capturar a mente a escassez intensifica as 
limitações humanas. Ou seja, amplia-se a limitação da racionalidade e da força de 
vontade, pois a capacidade cognitiva e o controle executivo estão taxados pela escassez.
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Assim, com o controle executivo diminuído, a escassez também permite que as emoções 
influenciem ainda mais nas decisões financeiras dos indivíduos. Além de intensificá-los, a 
escassez pode prender os indivíduos em uma armadilha. Ou seja, a escassez tende a 
gerar mais escassez. E, por este motivo muitos pobres continuam pobres, os atarefados 
continuam atarefados e muitos solitários continuam solitários.
2.4 O DESAFIO DAS DECISÕES FINANCEIRAS
O intuito de explorar estas três abordagens foi expor os desafios enfrentados 
através de alguns exemplos de decisões financeiras bastante comuns: decisões de gasto 
e poupança. Assim, o objetivo deste primeiro capítulo foi demonstrar como algumas 
decisões financeiras devido a sua complexidade, ao ambiente em que surgem e/ou ao 
comportamento humano tornam-se desafiadoras. Isso pois, podem levar os agentes a 
resultados distintos do que eles próprios desejavam.
No entanto, é importante frisar que o resultado avaliado como desejável ou não, 
segue a avaliação do próprio agente. Não há a intenção de expor alguma literatura para 
conceituar o que seria um resultado bom ou ruim na visão da área de finanças pessoais. 
O objetivo das três abordagens é entender os desafios do processo decisório e não os 
desafios de finanças pessoais. Por exemplo, o objetivo é entender que a mente humana 
pode segregar sua riqueza em contas distintas como na Contabilidade Mental e esta 
heurística pode desviar os agentes do que eles desejam. O objetivo não é debater como 
gastar pouco e poupar muito, por exemplo.
Assim, pode-se concluir neste capítulo que as emoções e as características 
psicológicas humanas, assim como, a vivência da escassez podem influenciar nas 
decisões dos agentes de maneiras distintas. A Racionalidade Limitada e a necessidade de 
tomar decisões em tempo hábil, pode forçar os agentes a utilizarem os atalhos mentais. O 
uso destas heurísticas pode induzir os agentes a fazer uma avaliação incompleta do 
cenário e assim trazer um resultado distinto do esperado. De maneira semelhante, a força 
de vontade limitada pode trazer resultados distintos aos desejados pelos agentes, isso 
pois, ele tenta, mas seu esforço pode ser insuficiente para alcançar o que deseja.
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Já as emoções podem desconectar o agente de seus planos de longo prazo 
quando este sucumbe aos desejos imediatos, sentidos agora, e que podem atrapalhar os 
seus desejos de longo prazo. Também a dor do pagamento pode ajudar os que pagam 
em dinheiro a lembrar do quanto gastou, mas pode atrapalhar os que desejam usufruir de 
um tempo sem tomar decisões financeiras.
Por fim, o ambiente da escassez pode desviar os agentes do que eles pretendem. 
Com a largura de banda taxada, o processo decisório pode ser postergado, ou decide-se 
postergar uma decisão que envolve uma melhor análise. Assim, como a armadilha da 
escassez pode incapacitar o agente de tomar decisões, pois ele necessita se planejar e 
se controlar, mas não consegue.
Sendo assim, qual deveria ser a lição destes capítulos? Sumariamente expor que 
os indivíduos são imperfeitos. Ou seja, eles têm propensões cognitivas que distanciam 
desejos e objetivos de suas decisões. Adicionalmente, o ambiente também pode 
distanciá-los de seus objetivos, e este assunto será melhor explorado no próximo capítulo.
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3 NUDGE: USANDO AS PROPENSÕES PSICOLÓGICAS EM BENEFÍCIO DOS 
AGENTES
No capítulo anterior foi visto que as características cognitivas humanas, as 
emoções e a escassez influenciam as decisões dos agentes e muitas vezes os desviam 
do resultado desejado. A Economia Comportamental, estudando os processos decisórios, 
pode auxiliar os agentes informando sobre os vieses que podem resultar destes, mas ela 
também pode ser a base de propostas para utilizar estas tendências cognitivas 
identificadas em prol dos agentes. Assim, alguns economistas comportamentais tentam 
utilizar estas características do processo decisório de modo a aumentar as chances de 
um resultado favorável aos agentes. Ou seja, entendendo como os indivíduos pensam, 
julgam e decidem, eles utilizam as tendências comportamentais dos indivíduos para 
influenciá-los em direção a uma boa escolha.
O nudge é uma maneira de influenciar os agentes para uma escolha benéfica. 
Neste capítulo, parte-se da definição de nudge e alguns de seus clássicos exemplos 
presentes na literatura de Finanças Comportamentais. Posteriormente, demonstra-se os 
principais designs de nudge, ou seja, suas diversas formas de apresentação. Por fim, 
apresenta-se a versão digital do nudge, o “digital nudge”, suas vantagens e algumas 
experiências de sucesso. Conhecer os detalhes do nudge é importante para este trabalho, 
pois ele é uma ferramenta que, conjuntamente com o conhecimento das 3 abordagens 
dos desafios das decisões financeiras dos agentes, pode ser usada pelos aplicativos para 
auxiliar os usuários na gestão de suas finanças pessoais.
As pessoas adotam regras gerais sensatas que as vezes as desencaminham...o 
resultado final, segundo nosso ponto de vista, é que as pessoas são, digamos, 
orientáveis. (THALER; SUNSTEIN, 2009, p.40).
Se os indivíduos podem ser influenciados, o nudge pode ser uma ferramenta útil 
para a orientação dos agentes. O nudge é um sutil “empurrão” ou “cutucada” durante o 
processo decisório que auxilia os agentes a fazerem uma escolha benéfica. Ou seja, o 
nudge pode ser uma mudança no contexto, ou no ambiente, que procura conduzir os
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agentes para uma boa escolha. Geralmente, o julgamento de que tal opção é uma boa 
escolha é feito pelos próprios agentes4.
Na prática os nudges são, por exemplo, breves mensagens cujo objetivo é 
chamar a atenção do indivíduo e incentivá-lo a fazer escolhas melhores. Mas, o nudge 
pode ter outras formas: imagens nas embalagens, quadros decorativos, informações pré- 
escolhidas em formulários, notificações enviadas por aplicativos, o design de um site, 
configurações padrões de computadores, softwares e smartfones, etc.
Segundo Thaler e Sunstein (2009), os nudges são intervenções comportamentais 
soft-paternalistas que não restringem a escolha. Porém, mesmo sendo uma intervenção, 
os nudges não deixam de ser “abordagens preservadoras da liberdade que orientam as 
pessoas em determinadas direções, mas que também permitem que elas sigam seu 
próprio caminho” (ALMUHIMEDI ET AL., 2015, p.790). Isso pois, ainda segundo Thaler e 
Sunstein (2009), para que uma intervenção seja considerada um nudge ela deve ser 
simples e barata de ser evitada.
O programa Smart -  Save More Tomorrow -  descrito no capítulo anterior, é um 
famoso exemplo de nudge. Neste, o percentual da renda transferido para a poupança 
aumenta automaticamente após determinados períodos. O nudge, neste exemplo, 
encontra-se no “padrão” do programa de aumentar “sozinho” o percentual poupado. Ou 
seja, os agentes escolhem apenas uma vez: participam ou não do programa. 
Posteriormente, eles não necessitam mais fazer escolhas. Não é necessário escolher, a 
cada período, aumentar ou não aumentar o percentual poupado da renda. A escolha é 
feita uma vez no passado e, devido à tendência humana de não alterar uma primeira 
decisão desde que ela não se apresente como um problema, os indivíduos tendem a 
permanecer na alternativa já escolhida. Consequentemente, os montantes de poupanças 
dos que optaram por participar do programa aumentaram. O percentual da renda poupado 
destes subiu de 3% para 13% da renda em 4 anos. É um resultado benéfico para eles
4 Esta pesquisa não discute sobre a definição de qual escolha é a melhor para o bem-estar financeiro do 
agente. Isso pois, é possível, dentro do arcabouço teórico da Economia Comportamental - considerando 
as características cognitivas humanas e a influência das emoções e da escassez -  discutir se quem cria 
o nudge é capaz de decidir qual é a melhor opção para buscar o bem-estar. Há também questionamento 
éticos a respeito de procurar influenciar comportamentos. Essa dissertação não tratará esses assuntos. 
Para um aprofundamento cf. HAUSMAN, D; WELSH, B. Debate: To nudge or not to nudge? Journal of 
Political Philosophy, v. 18, n. 1, p. 123-136, jan. 2010; LOEWENSTEIN, G et al. Warning: You are about 
to be nudged. Behavioral Science & Policy, v.1, n.1, p. 35-42, 2015. SCHUBERT, C. On the ethics of 
public nudging: Autonomy and agency. MAGKS Papers on Economics. Philipps-Universität Marburg, 
Faculty of Business Administration and Economics, Department of Economics (Volkswirtschaftliche 
Abteilung). 2015. SCHUBERT, C. Green nudges: Do they work? Are they ethical? Ecological Economics, 
v. 132C, p. 329-342, 2017.
que, talvez sem o nudge, não conseguiriam alcançar sozinhos. Isso pois, os indivíduos 
que optaram em não participar do programa, e não tiveram acesso ao nudge, obtiveram 
um decréscimo de 0,5 ponto percentual da renda mensal poupada. (THALER; BERNATZI, 
2004) O programa Smart ainda deixou de forma acessível e sem custo a opção de deixar 
o programa, preservando a liberdade dos participantes, o que é essencial para se 
caracterizar um nudge.
A prática de planejar nudges, de desenhar ambientes, como o do programa 
Smart, é chamada de “arquitetura de escolha”. E as equipes de “arquitetos de escolhas” 
são chamadas de “nudge units” ou unidades nudge. Atualmente, instituições públicas e 
privadas passaram a utilizar o nudge com mais frequência e também a implementar 
unidades nudge em suas organizações. Isso pois, consideram o nudge um “quick-win” , 
devido a sua simplicidade e rapidez de implantação e seu baixo custo em relação às 
outras formas de políticas. Segundo Ozdemir (2019), atualmente existem mais de 200 
unidades nudge no mundo. Governos de vários países como Reino Unido, Estados 
Unidos, Austrália, Alemanha, Singapura, Holanda e outros possuem unidades nudge. 
Sunstein (2014) detalha algumas simples e diferentes formas de criar e implementar 
grupos governamentais, como estes, para incentivar outros países a aderirem a esta 
prática.
O objetivo, principalmente privado, do nudge não pode ser confundido com o 
objetivo do “sludge”. Segundo Thaler (2018), sludges utilizam as mesmas técnicas do 
nudge, porém com propósitos menos benevolentes. Pois, o objetivo claro do nudge é 
conduzir os agentes para o seu bem-estar. Um exemplo comum de sludge é a mudança 
do ambiente, por parte de empresas, para que os agentes escolham comprar mais dos 
seus produtos do que planejavam, a fim de aumentar seus lucros em vez de melhorar o 
bem-estar dos compradores.
Um famoso exemplo de sucesso do uso do nudge como política de incremento da 
poupança é o plano de previdência privada estadunidense, chamado 401K. Com esta 
política as empresas orientaram as escolhas dos seus funcionários na direção de mudar a 
forma de adesão ao plano previdenciário. Anteriormente, a adesão se dava através da 
iniciativa do agente em preencher os formulários de participação. Porém, antes de 
preencher estes formulários os agentes, com suas características cognitivas humanas 
(racionalidade limitada e força de vontade limitada), podendo ser influenciados pelas suas 
emoções e/ou pela mentalidade da escassez, precisavam escolher entre várias opções de
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planos de previdência compostos por diferentes regras, taxas, aplicações, resgates, etc. 
Neste formato as adesões atrasavam bastante ou simplesmente não ocorriam, pois era 
uma decisão complexa que acabava sendo adiada. O nudge surgiu quando a adesão ao 
plano de previdência privada passou a ser automática. Ou seja, quando o funcionário 
começava a trabalhar na empresa, ele estava automaticamente inscrito em uma das 
opções do plano de previdência privada. Caso o funcionário quisesse mudar de um plano 
para outro ou até cancelá-lo, ele também tinha liberdade de fazê-lo, preservando a 
liberdade do indivíduo. A não-adesão ao plano que passou a necessitar da ação dos 
indivíduos e preenchimento de formulários. Madrian e Shea (2001) calcularam que o 
nudge produziu um crescimento nas adesões iniciais ao programa 401K de 49% para 
86%. Comprova-se assim que “uma mudança política aparentemente inócua tem grandes 
efeitos econômicos e parece ser altamente benéfica” (CAMERER et al, 2003, p. 1.219). O 
formato do nudge do exemplo da previdência 401K e do programa Smart é o chamado 
“padrão”. Esse não é único formato de nudge e outros serão apresentados na próxima 
seção.
3.1 PRINCIPAIS DESIGNS DE NUDGE E SUAS EXPERIÊNCIAS DE SUCESSO
O objetivo desta seção é detalhar os principais formatos de nudge, também 
chamados de “designs de nudge”. Este objetivo é importante para este trabalho pois, 
diferentes designs de nudge podem estar presentes nos aplicativos de gestão financeira e 
conhecê-los facilita sua identificação.
Um objetivo secundário desta seção é relacionar os designs de nudge às 
tendências comportamentais correspondentes, expostos em parte no capítulo anterior. 
Assim, busca-se conhecer quais tendências comportamentais e vieses os arquitetos de 
escolha utilizam no planejamento dos respectivos nudges e também integrar os dois 
capítulos relacionando propensões comportamentais e designs de nudge.
Por fim, ilustra-se cada design de nudge com algumas experiências de sucesso 
envolvendo finanças pessoais. Com isso, busca-se facilitar o entendimento da arquitetura 
de escolha através de suas aplicações.
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Inicia-se a exposição com o design de nudge padrão, passando para 
enquadramento, normas sociais e saliência.
3.1.1 Padrão
O design de nudge “padrão” refere-se a uma opção pré-selecionada por um 
arquiteto de escolha para um agente. Ou seja, uma escolha prévia é feita pelo governo ou 
empresa para o indivíduo, que tem total liberdade para manter esta escolha ou alterá-la 
facilmente. A avaliação de que tal escolha prévia é benéfica é feita pelo governo, ou pelo 
empregador, ou se trata da avaliação média dos próprios agentes ou ainda uma crença 
generalizada, como por exemplo, poupar para a aposentadoria.
O programa de previdência privada 401K e de poupança SMART, citados nas 
seções anteriores, são dois casos de sucesso nos quais foi utilizado o design de nudge 
“padrão”. É interessante observar nestes exemplos que uma escolha prévia é inevitável. 
Isto significa que, por exemplo, no programa 401K os designs padrão podem ser: os 
agentes estarem ou não previamente inscritos na previdência privada. Ou seja, um 
padrão prévio sempre existirá. Então, este padrão prévio pode ser orientado para uma 
escolha benéfica para o agente, como no exemplo, participar de um programa de 
previdência privada.
O viés utilizado pelos arquitetos de escolha para elaborar este nudge é o viés do 
“status quo”. Este surge através da aversão à perda que também influencia os indivíduos 
em relação a mudanças. Isso pois, os agentes preferem ficar na situação atual em vez de 
apostar em uma nova situação. Pois, esta nova situação pode envolver uma perda e, 
sendo assim, o indivíduo prefere não arriscar, prefere ficar na inércia. Ou seja, a aversão 
à perda é um impeditivo para o indivíduo se arriscar em alguma mudança, e os agentes 
podem preferir a inércia, ou seja, manter-se no status quo. (KAHNEMAN ET AL., 1991). 
Devido a este viés, “o arranjo existente, seja estabelecido por instituições privadas ou pelo 
governo, tende a se manter” . (THALER e SUNSTEIN, 2003, p. 178), devido ao 
comportamento inercial dos indivíduos.
A mentalidade da escassez também pode causar esta inércia nos indivíduos. Isso 
pois, como exposto no capítulo anterior, algumas decisões, como participar ou não do
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plano 401K, podem estar fora do foco devido a escassez imediata dos agentes. Ou seja, 
esta decisão pode estarfora do “túnel da escassez” dos indivíduos e ser negligenciada.
Ainda, outro ponto que merece ser exposto sobre o design padrão é que os 
agentes inferem que a opção padrão pré-selecionada, por alguma instituição em que 
confia, é uma forma de recomendação. Assim, o padrão “recomendado” torna-se uma 
referência, o que faz com que escolhas que se desviam do padrão soem como perdas. 
Porém, como já citado, os indivíduos são avessos à perda. Assim, eles têm outro motivo 
para se manterem na opção padrão: a emoção do medo de perder algo que está sendo 
recomendado.
Pode-se concluir que, a opção padrão pré-selecionada é arquitetada, de acordo 
com a teoria que sustenta o nudge, para ser a mais benéfica possível aos agentes. Sem 
exigir esforço dos indivíduos, aproveitando sua inércia e aversão à perda, a opção padrão 
os orientará, então, para uma escolha melhor.
3.1.2 Enquadramento
Em um processo decisório pode-se destacar informações que conduzem o agente 
a escolher determinada opção. Ou seja, a maneira como são apresentadas as opções de 
escolha influencia na decisão do agente. O design de nudge “enquadramento” refere-se a 
esta “apresentação controlada” das opções que orienta o agente para uma escolha 
benéfica para si mesmo.
Um bom exemplo de enquadramento encontra-se no experimento de Hershfield et 
al.(2019), Neste a mesma pergunta era formulada em três enquadramentos diferentes:
• Você gostaria de economizar US$ 5 por dia?
• Você gostaria de economizar US$ 35 por semana?
• Você gostaria de economizar US$ 150 por mês?
Para cada entrevistado era feita apenas uma pergunta. Porém, é fácil verificar que 
a quantia economizada será equivalente com o passar do tempo. A única diferença entre 
as perguntas foi a forma de apresentar a quantia em relação ao tempo, ou seja, mudou 
apenas o enquadramento. No entanto, 30% dos entrevistados optaram por economizar 
US$ 5 por dia. E apenas 7% optaram por economizar US$ 150 por mês. Segundo os
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autores, isso ocorre pois, “aparentemente” economizar US$ 5 por dia significa, por 
exemplo, substituir a compra de um lanche por trazer um de casa. Já economizar US$ 
150 “aparentemente” soa como não pagar uma despesa importante como a parcela do 
financiamento de um carro ou o aluguel, ou seja, algo mais difícil de ser substituído. O 
nudge na forma de enquadramento mudou a decisão dos agentes, estimulando a 
poupança quando US$ 5 parece fácil ou desestimulando-a quando US$ 150 parece 
necessitar de um maior esforço.
O enquadramento ocorre principalmente porque os indivíduos tendem a tomar as 
decisões de forma distraída, passiva. A racionalidade é limitada e o sistema reflexivo não 
realiza o trabalho necessário para verificar se o reenquadramento da pergunta, em outro 
formato, produziria uma resposta diferente. Outro motivo pelo qual o reenquadramento 
não acontece é o fato de que os indivíduos não saberiam o que fazer com a contradição 
resultante. Isso sugere que os enquadramentos são sugestões poderosas, e devem ser 
selecionados com cuidado (THALER e SUNSTEIN, 2009, p.40).
A contabilidade mental é uma das causas do enquadramento ser poderoso 
quando o assunto em questão for uma decisão financeira. No trabalho de Hershfield et al. 
(2019), observa-se que a contabilidade mental pode ser o pano de fundo nas escolhas 
dos participantes. Isso pois, desistir de um lanche por dia, e economizar US$ 5 
diariamente, é mais aceitável do que desistir de pagar o aluguel mensal, e economizar 
US$ 150 mensalmente. Ou seja, reduzir o valor diário da conta chamada “alimentação” 
soa ser mais fácil do que reduzir o valor mensal da conta “aluguel”. Sendo assim, o 
enquadramento pode estar relacionado à contabilidade mental.
Outro ponto importante a ser exposto sobre o enquadramento são os estudos de 
Tversky e Kahneman (1981). Estes sugerem que o enquadramento pode ser uma das 
ferramentas para influenciar os agentes. Tendo conhecimento que a aversão a perda é 
mais intensa do que a propensão ao ganho, um enquadramento pode tratar de expor aos 
agentes uma escolha destacando o ganho auferido com esta opção e, dessa forma, 
orientá-los ao que é melhor para suas finanças pessoais.
Pode-se concluir que, o nudge do enquadramento conduz os agentes através da 
forma como se apresentam, ou mesmo se enquadram, as informações durante o 
processo decisório. A tentativa de orientá-los deve ser na direção de resultados benéficos 
aos mesmos e a liberdade de reenquadrá-las ou de obter outras informações deve ser 




Segundo Cialdini e Trost (1998), normas sociais são regras e padrões assumidos 
pelos membros de um grupo social e que guiam ou restringem o comportamento social 
sem necessitar da força das leis. Estas normas e padrões emergem naturalmente da 
interação do próprio grupo social. Já a vontade natural do ser humano de pertencer a 
grupos, faz com que ele se adapte a estas normas e padrões, “...os humanos são 
facilmente influenciados por outros humanos. Por que? Um motivo é que nós gostamos 
de nos adequar” . (THALER e SUNSTEIN, 2009, p.59). O nudge de normas sociais utiliza 
esta vontade natural de pertencer e se adequar a grupos para tentar orientar os indivíduos 
a uma boa escolha.
Um exemplo foi o experimento de Coleman (1996), no estado de Minnesota nos 
Estados Unidos. O objetivo era ampliar o pagamento dos impostos antes do vencimento. 
Cada grupo de cidadãos recebeu apenas uma das informações verdadeiras abaixo:
1. Sobre como os impostos estaduais são utilizados em educação, segurança, etc. 
Assim, tenta-se estimular o pagamento dos impostos apresentando detalhes de 
como os mesmos são utilizados.
2. Sobre punições de quem não paga os impostos de maneira correta. Não se 
pretende incentivar o pagamento, mas sim aumentar o receio de ser punido.
3. Sobre como conseguir auxílio em caso de dúvidas na declaração de impostos. Ou 
seja, dar informações de como fazer a declaração de impostos.
4. Sobre uma estatística: 90% dos cidadãos do estado já havia pago seus impostos. 
Apenas chama a atenção para que a maioria já pagou.
A última informação foi a que causou maior impacto nos cidadãos, incentivando 
que um maior número destes pagassem seus impostos antes do vencimento. Ou seja, 
quando se pôs em evidência o que os outros cidadãos estavam fazendo incentivou-se 
fortemente o grupo participante do experimento a fazer o mesmo. O resultado foi bastante 
interessante pois, não foi o incentivo social, a punição ou a informação que gerou maior 
número de pagamentos de impostos. E sim, o comportamento dos outros cidadãos, o 
sentimento de ser minoria e o desejo de pertencer a maioria, de se adequar.
Outro exemplo interessante utiliza a informação do consumo médio de energia da 
vizinhança como política de redução do consumo. Neste exemplo algumas famílias 
receberam uma carta contendo o comparativo do seu próprio consumo de energia com a 
média do consumo de seus vizinhos. Como o consumo médio geralmente era menor do 
que o consumo individual, este nudge levou a uma redução no consumo total de energia 
da região. Isso pois, os indivíduos ao tomarem conhecimento do consumo médio de 
energia do seu grupo, sentiram-se compromissados a manter seu consumo próximo a 
essa média. Comparado com as intervenções tradicionais, como o desconto na fatura de 
energia, mostrou ser oito vezes mais eficiente.
Em escolhas complexas os indivíduos podem se orientar pelo comportamento dos 
outros agentes. É o chamado “comportamento de manada”. Voltando ao exemplo do 
plano de previdência 401K, nele o comportamento inercial dos agentes é reforçado por 
um sentimento de que o plano padrão, em que foram automaticamente inscritos, pode ser 
altamente recomendável. Então, os indivíduos podem ficar receosos em não seguir esta 
recomendação e perder algo benéfico. Ou seja, eles têm medo de perder algo com o qual 
outros agentes estão se beneficiando, pois deduzem que a maioria permanece no plano 
padrão, que por fim caracteriza-se como uma “norma social” . Como os indivíduos são 
avessos à perda, o nudge de normas sociais utiliza esta tendência para orientar os 
agentes para uma boa escolha.
3.1.4 Saliência
O nudge da saliência ocorre quando há divulgação plena de uma informação 
essencial para a tomada de decisão. Esta informação anteriormente estava obscura 
devido, por exemplo: (1) ao agente não ter se atentado a ela; (2) ao seu cálculo ser 
complexo; (3) ao interesse de outro agente em não divulgá-la. O nudge pode tornar 
“saliente” esta informação, facilitando e orientando o agente em sua decisão.
Um exemplo do nudge da saliência encontra-se no estudo de Benartzi et al. 
(2017). Este envolve um nudge elaborado por Thaler e executado pela unidade de nudge 
do governo estadunidense. O nudge corresponde a diversas mensagens, em formatos 
diferentes, enviadas via e-mail a 800 mil militares. O objetivo era aumentar o número de
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participações destes num programa de poupança. Entre os formatos de mensagens 
enviadas, o formato que obteve maior sucesso continha: um passo a passo de como se 
cadastrar no programa de poupança e também informava, através de alguns exemplos, 
como pequenas contribuições mensais podem levar a grandes saldos de poupança. Ou 
seja, deixava saliente uma informação útil de como se cadastrar, tornando mais fácil o 
cadastro em si. E ainda, a mensagem deixava saliente o diferencial que pequenas 
poupanças no presente fazem no futuro. Este formato de mensagem corresponde ao 
nudge da saliência. A utilização do nudge neste formato proporcionou o dobro de 
cadastros no programa em comparação ao grupo de controle. Todo o programa custou 
apenas US$ 5 mil, o número de inscritos aumentou em 5.200 militares e o aumento do 
valor poupado foi de US$ 1,3 milhão apenas no primeiro mês do programa.
Outro exemplo interessante de nudge da saliência está no trabalho de Karlan et 
al. (2016), com bolivianos considerados pobres. Neste experimento eles questionaram 
aos participantes: qual o objetivo de sua poupança e quanto estavam conseguindo 
poupar. A partir daí, no final de cada mês, eles enviavam aos participantes um breve 
lembrete salientando o seu objetivo de poupança. O lembrete era enviado através de 
mensagens de texto ou carta. Este nudge, que enfatizava o motivo da poupança, 
aumentou as poupanças em 6 pontos percentuais. Segundo os autores foi um resultado 
incrível, pois consideraram o quanto o lembrete era pouco frequente e não intrusivo.
Conforme exposto na seção anterior, a escassez captura a mente dos indivíduos 
e eles entram no túnel para focar apenas na escassez imediata. O nudge da saliência usa 
o túnel em favor do agente. Isto é, este nudge, ao salientar uma informação, tende a 
colocá-la dentro do túnel. O agente tem a opção de jogar novamente tal informação para 
fora do túnel. Porém, salientar essa informação pode gerar também a lembrança de sua 
importância, ela pode permanecer no túnel e o agente pode tomar as decisões 
considerando-a. Como nos experimentos acima, em que um simples lembrete da 
importância da poupança aumentou o valor poupado.
É importante citar que o nudge da saliência e o nudge do enquadramento muitas 
vezes podem se sobrepor. Isso pois, enquadrar a informação em um formato específico 
está intimamente ligado a salientar uma informação útil para uma boa escolha.
Com o exposto nesta seção pode-se concluir que o nudge atingiu sucesso em 
diversas experiências relacionadas à finanças pessoais através da melhor gestão dos 
gastos e do incentivo a poupança. A escolha do design correto do nudge a ser aplicado é
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essencial para atingir este resultado. Assim, as fases de planejamento e de teste são 
muito importantes para a efetividade do nudge e, por isso, são bastante sugeridas pelos 
arquitetos de escolhas, pois evitam falhas e resultados reversos. A fase de teste obtém 
vantagens quando o nudge é digital, este é um dos assuntos da próxima seção.
3.2 NUDGE DIGITAL: A ECONOMIA COMPORTAMENTAL HIGH TECH
A extensão do nudge para ambientes digitais transforma-o em “nudge digital” . Ou 
seja, quando se usa os meios digitais para lançá-lo tem-se o nudge digital. Trata-se de 
um casamento entre a Economia Comportamental e a tecnologia. Isso pois, utiliza-se 
aplicativos, tecnologia de comunicação, serviços de localização e até câmeras para, de 
forma conveniente, influenciar as escolhas no sentido de melhorá-las. Meske e Potthoff 
(2017, p.2590) definem o nudge digital como “uma forma sutil de usar elementos de 
design, informação e interação para guiar o comportamento do usuário em ambientes 
digitais, sem restringir sua liberdade de escolha”.
O nudge digital permanece sutil e libertário. Um exemplo de nudge digital está em 
uma simples linha em uma mensagem via e-mail que salienta uma estatística: "90% de 
seus vizinhos pagam seus impostos em dia". Este nudge digital é também o de “normas 
sociais” detalhado na seção anterior.
Segundo Benartzi (2017) algo como um simples rearranjo de elementos de uma 
página de internet pode trazer mudanças significantes.
Desde o uso de Big Data para melhorar os resultados da aposentadoria até 
pequenos ajustes nas telas de um aplicativo estimulador de poupança, mostramos 
que melhorar o design do mundo on-line pode ter um grande impacto em nosso 
bem-estar financeiro. (Benartzi, 2017)
O exemplo da seção anterior sobre uma mensagem via e-mail, que aumentou a 
adesão ao programa de poupança dos militares, é também outro exemplo de nudge 
digital. Houve um aumento de US$ 1,3 milhão do valor poupado apenas no primeiro mês 
do programa.
Outro exemplo foi uma alteração sugerida por economistas da Universidade de 
Essex no Reino Unido (Benartzi, 2015). A autoridade de tributos do governo acatou tal
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sugestão e alterou o design do formulário de pagamento de impostos on-line. O espaço 
para a assinatura do cidadão passou a ficar no topo do formulário em vez de ficar no final 
deste. Esta assinatura é uma condição necessária para o pagamento do imposto. O 
resultado deste nudge digital foi um aumento em torno de 10% nas receitas fiscais. Isso 
pois, mais indivíduos cumpriram com seu dever de pagador de impostos ao passarem a 
se observar como o centro do processo.
O nudge digital possui algumas vantagens em relação ao nudge aplicado em 
outros ambientes. O fácil acesso do nudge aos indivíduos através dos smartfones, que 
estão no bolso de grande parte da população mundial, é uma das principais vantagens. 
Benartzi (2015) acredita que o nudge digital é uma importante ferramenta para combater a 
“preguiça cognitiva” que, segundo ele, ocorre quando o indivíduo sabe qual decisão é 
benéfica, porém não consegue tomá-la devido a sua força de vontade limitada. Como no 
caso da poupança, muitos indivíduos querem economizar, mas se distraem e acabam por 
fazer muitas compras e gastam acima do que planejaram. A grande presença dos 
smartfones pode ajudar os indivíduos a lembrarem da necessidade de se controlar e 
poupar mais, segundo os seus próprios objetivos.
As pessoas percebem que estão sendo conduzidas, mas, nessas situações, estão 
dispostas a tolerar isso, porque percebem que precisam de ajuda para atingir sua 
meta...Com orientação - fazendo com que eles se inscrevam em um programa, 
mostrando histórias de sucesso de pessoas como elas e outras táticas - podemos 
fazer com que as pessoas façam coisas que querem fazer, mas de alguma forma 
não conseguem fazer. Agora, na era digital, há muito mais métodos para alcançar 
pessoas com a mensagem apropriada. (Benartzi, 2017)
Duas outras vantagens do nudge digital são importantes diferenciais para os 
arquitetos de escolhas. A primeira é seu custo de implantação. Isso pois, a escala que o 
nudge digital proporciona torna menor a razão entre o custo de implantação e o número 
de pessoas alcançadas comparada ao nudge não digital. A segunda vantagem é a maior 
velocidade de sua implantação. Segundo Benartzi (2017), alguns testes como, por 
exemplo, qual design de nudge digital será mais eficaz em uma situação, podem durar 
apenas semanas. Contrapondo, o nudge em ambientes não digitais em que os testes 
podem até levar anos.
Conclui-se neste capítulo que o nudge trata de melhorar o ambiente de escolha 
dos agentes para o próprio benefício destes. Em diversos formatos ele pode conduzir os 
agentes no caminho que eles próprios desejam, mas por algum motivo, seja devido às 
características cognitivas humanas, às emoções ou à escassez, eles não conseguem
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seguir. 0  nudge digital tem a vantagem de atingir, de uma forma mais barata, uma escala 
maior de indivíduos. Através de aplicativos, páginas de internet, mensagens via e-mail, etc 
políticas que buscam a boa gestão das finanças pessoais dos indivíduos podem ser 
facilmente implementadas, desde que um planejamento cuidadoso seja feito, 
principalmente para preservar a liberdade de escolha dos indivíduos.
4 A ECONOMIA COMPORTAMENTAL COMO FERRAMENTA DE APLICATIVOS DE 
GESTÃO FINANCEIRA
Este capítulo analisa os aplicativos de gestão financeira, mais especificamente a 
utilização de insights da Economia Comportamental, vistos nos capítulos anteriores, como 
forma de auxiliar os seus usuários em seus objetivos financeiros. Para alcançar este 
objetivo, na primeira seção parte-se do conceito de aplicativos de gestão financeira e dos 
seus objetivos declarados. Na sequência, descreve-se os critérios de seleção da amostra 
de aplicativos que foram analisados neste trabalho. Posteriormente, na seção 4.2, 
detalha-se as principais funcionalidades deste tipo de aplicativo e analisa-se cada uma 
pela ótica da Economia Comportamental, buscando relacioná-las. Já na seção 4.3 traz-se 
sugestões de ferramentas, baseadas na teoria de Economia Comportamental, que podem 
ser propostas para este tipo de aplicativos.
4.1 CONCEITO DE APLICATIVOS DE GESTÃO FINANCEIRA E CRITÉRIOS DE 
SELEÇÃO DA AMOSTRA
Aplicativos, ou somente “apps”, no geral são programas ou softwares projetados 
para executar um grupo de funções, tarefas ou atividades coordenadas para o benefício 
do usuário. Eles podem ser acessados de várias plataformas como computadores, tablets 
e smartfones.
São muitos os objetivos dos aplicativos. Estes objetivos definem as categorias em 
que os apps são classificados dentro das lojas de aplicativos como, por exemplo, 
“Google Play Store” ou “Apple Store”. Os apps de gestão financeira compõem a categoria 
chamada “finanças”. Dentro desta mesma categoria ainda existem muitos outros 
aplicativos com diferentes objetivos. Os mais comuns são: gestão da conta bancária, 
gestão financeira de pessoas jurídicas, gestão de cartões de crédito, débito ou outros 
benefícios, gestão de investimentos, ações, fundos, criptomoedas e etc.
Para o objetivo deste trabalho somente apps com o objetivo de gestão financeira 
de pessoas físicas foram selecionados, por eles se comprometerem a auxiliar os seus
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usuários na gestão de suas finanças pessoais. Então, devido à crescente atenção 
recebida pela Economia Comportamental, e principalmente pelas ações nudge, estes 
apps serão analisados sob essa ótica. Ou seja, analisa-se o uso de insights da teoria de 
Economia Comportamental por parte desses apps, mesmo que involuntariamente, para 
auxiliar os usuários a cumprir seus objetivos financeiros.
Abaixo expõe-se alguns recortes do que os apps de gestão financeira se 
comprometem a oferecer. Estes recortes foram retirados da descrição detalhada postada 
pelos próprios aplicativos nas lojas e a referência está propositalmente oculta para 
proteger a privacidade dos apps. Assim, segundo eles próprios, estes são seus objetivos.
• “Melhorar suas finanças pessoais.”
• “Estamos aqui para ajudar você a realizar todos seus objetivos e nunca mais 
passar por problemas financeiros na vida.”
• “Dicas personalizadas para auxiliar nas escolhas.”
• “Tudo gira em torno de obter suas finanças sob controle, ganhar visibilidade e ser
capaz de tomar decisões importantes e planejar com antecedência.”
• “Aumente sua tranquilidade financeira.”
• “Organizador de contas que vai te ajudar a poupar e administrar dinheiro onde 
estiver”.
• “Criar orçamentos e metas financeiras.”
• “Uma excelente ferramenta de controle de despesas, orçamento e gerenciamento
de dinheiro. Suas finanças sob controle e assim pode-se concentrar em seus 
objetivos futuros.”
Através destas descrições de objetivos, observa-se que os apps de gestão 
financeira se propõem a auxiliar os seus usuários em suas decisões financeiras, e 
consequentemente, na gestão de suas finanças pessoais.
Para este trabalho escolheu-se a loja de aplicativos “ Google Play Store”, ou 
apenas “Google Play” . Isso pois, a mesma disponibiliza apps para o sistema “Android”, 
utilizado pela grande maioria das marcas de smartfones5.
A Google Play disponibiliza centenas de apps para download na categoria 
“finanças”, em que uma parcela deles têm como objetivo auxiliar a gestão financeira de
5 De acordo com Statcounter (2020), o Android tem participação de mercado maior que o iOS. No período 
de janeiro de 2018 a janeiro de 2019, o Android representou 74,45% do setor e o iOS 22,85%. A participa­
ção de outros sistemas operacionais é de apenas 2%.
pessoas físicas. Existem, ainda, os apps cuja principal função é a gestão da conta 
bancária, mas os mesmos também oferecem ferramentas para a gestão financeira, que 
podem conter funcionalidades diferenciadas. Então, estes últimos são também foco desta 
pesquisa. Sendo assim, foi necessário utilizar outros critérios de seleção para o 
desenvolvimento do trabalho.
O primeiro critério utilizado foi o número de downloads. Assim, selecionou-se os 
apps com maior número de downloads, ou seja, que foram mais procurados pelos 
usuários. Utilizou-se assim a seleção dos próprios usuários ao escolher um app de gestão 
financeira para download.
Além dos apps com maior número de downloads, selecionou-se para este 
trabalho os apps que são “a escolha do editor”. Ou seja, apps testados, selecionados e 
recomendados periodicamente pela própria empresa Google através da lista chamada 
“Android Excellence”.
Desta maneira foram selecionados 10 apps de gestão financeira. Entre estes, 
estão 2 apps cujo objetivo principal é a gestão da conta bancária, mas a gestão financeira 
é um objetivo secundário. O QUADRO 1 traz os apps selecionados e suas características 
para a seleção. Este trabalho não pretendeu contribuir com ou prejudicar a imagem dos 
apps da amostra, por isso, os nomes dos apps permaneceram em sigilo e sua privacidade 
foi preservada. Sendo assim, os apps foram chamados por números: app 1, app 2, etc.
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QUADRO 1 -  APLICATIVOS DE GESTÃO FINANCEIRA SELECIONADOS
A P L IC A T IV O
NUMERO DE 
DOW NLOADS E SC O LH A DO EDITOR
1 10 000 000 Mac
2 10 000 000 Nlão
3 10 000 000 Nlão
4 5 000 000 Nlão
5 5 000 000 Nlão
G 5 000 000 Sim
7 5 000 000 Sim
8 5 000 000 Sim
9 1 000 000 Sim
10 500 000 Sim
FONTE: A autora (2020)
Estes apps foram instalados e utilizados como um usuário normalmente o faz. 
Porém, o foco durante este período era analisar se existe relação entre as funcionalidades
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oferecidas pelos apps e os insights da Economia Comportamental, assunto da próxima 
seção.
4.2 ANÁLISE DA PRESENÇA DA ECONOMIA COMPORTAMENTAL NAS PRINCIPAIS 
FUNCIONALIDADES DOS APPS DE GESTÃO FINANCEIRA
Esta seção analisa se e como os apps de gestão financeira incorporam a 
Economia Comportamental em suas funcionalidades. Para isso será feito um cruzamento 
entre: (i) o que foi dissertado a respeito da psicologia humana e gestão das finanças 
pessoais e de como esses insights comportamentais podem ser utilizados para influenciar 
as decisões (capítulos 2 e 3 ) e  (ii) as funcionalidades comuns neste tipo de app.
Para consultar de forma prática os principais pontos já tratados que serão 
utilizados na análise, foram construídos dois quadros. O QUADRO 2 apresenta em 
tópicos as abordagens de Economia Comportamental que tentam explicar alguns desafios 
que os agentes se deparam ao tomar decisões financeiras e as principais consequências 
destes apontadas na literatura. Já o QUADRO 3, relembra os formatos de nudge através 
dos exemplos ilustrados no terceiro capítulo.
Para atingir o objetivo desta seção, primeiramente expõem-se as principais 
funcionalidades oferecidas pelos apps de gestão financeira. No entanto, nem todas as 
funcionalidades aqui expostas estão presentes em todos os apps selecionados. Sendo 
assim, a ordem de apresentação será da funcionalidade mais comum até a menos 
comum. Pretende-se, com isso, aumentar o entendimento de como estes apps funcionam 
e quais ferramentas oferecem, para posteriormente poder relacioná-las à teoria de 
Economia Comportamental, o que será feito em cada subseção abaixo.
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QUADRO 2 -  ABORDAGENS DA ECONOMIA COMPORTAMENTAL SOBRE OS DESAFIOS NAS 
DECISÕES FINANCEIRAS
A B O R D A G E M DESAFIO H EU RÍSTICA OU 2o 
DESAFIO
PRINCIPAIS





cs custes de 
oportunidade
Relatividade Decide 
baseando-se no valor relativo 







orçamento /  
Estimar todos 
cs custes de 
oportunidade
Contas Mentais Ignora a 
fungibil idade do dinheiro 
tratando cs valores de cada 
gaveta' de maneira distinta /  
Realiza transferências não 
planejadas entre as contas
Gasta de maneira inccmum 
bônus prêmios etc /  Prefere 
pagar juros do que resgatar 
investimentos (não desfaz a 
contabilidade mental} /  Cede 
a desejos imediatos 







Autocontrole Hão resiste a 
tentações do presente /  Mac 
consegue poupar para c longo 
prazo
Gasta mais com c presente / 
Não poupa o montante que 




De saco pia mento dos 
pagamentos
Desconhece quanto pagou /  
Ferde c controle do seu 
orçamento /  Dividas /  Gasta 
demasiadamente /  Perde 








Mão se reconhece no futuro /  
Considera que no futuro terá 
mais autocontrole
Gasta mais com c presente / 
Hão poupa o montante que 




Diminui capacidade cognitiva 
e controle executivo /  Diminui 
a atenção
Negligencia as decisões 
financeiras pesterga ou 
abandona /  Não poupa c 
montante que desejava /  Não 




Não possuem folga / Hão 
consegue planejar estratégias
Negligencia as decisões 
financeiras posterga ou 
abandona /  Não poupa c 
montante que desejava /  Não 
elabora um plano /  Dividas
FONTE: A autora (2020)
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QUADRO 3 -  DESIGNS DE NUDGE
DESIGN
C O N C EITO  DE E C O N O M IA  
CO M PO R TAM EN TAL E XE M P LO
Padrão Status Que






Poupar R$ 5 por semana x  
RS 150 per mês
Normas Socia is Aversão á perda Pagamentos de impostos 
antes do vencimento
Saliência Desacoplamento Poupança Mili tares
FONTE: A autora (2020)
4.2.1 A visualização e categorização da movimentação financeira e a Economia 
Comportamental
Esta é a principal ferramenta oferecida e todos os apps da amostra a oferecem. 
Trata-se de demonstrar através de tabelas e gráficos a movimentação financeira dos 
usuários no período que pode ser semanal, mensal, anual, etc. A visualização pode ser do 
valor total do período ou dividido entre categorias como: moradia, educação, alimentação, 
transporte, etc. Abaixo as FIGURA 1 e 2, montadas a partir de telas de alguns apps da 
amostra, ilustram esta funcionalidade.
A implantação das entradas e saídas que compõem a movimentação financeira 
pode ser de três formas distintas. Os apps podem adotar apenas uma ou mais. A primeira 
é através de conexão automática com as contas bancárias e cartões de crédito utilizados 
pelo usuário. Ou seja, cada gasto ou recebimento do usuário em conta bancária ou 
através do cartão de crédito será captado e registrado automaticamente pelo app. Mas, 
para isso o usuário deve revelar sua senha de internet dos bancos e dos cartões de 
crédito. Ou seja, deve registrar no app de gestão financeira a senha de internet para que 
o mesmo possa acessar a conta bancária e também a fatura de seus cartões de crédito. 
Esta senha é diferente da senha utilizada para realizar transações financeiras no 
autoatendimento dos bancos, como pagamentos, transferências, etc. Trata-se da senha
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de internet que possibilita apenas consultas de saldo, extratos ou faturas. Então, o app 
não poderá fazer movimentações financeiras, apenas consultas, o que traz segurança 
para o usuário. Porém, esta possibilidade pode gerar debates sobre o sigilo bancário dos 
usuários e a necessidade de regulações destes dados.
FIGURA 1 -  SALDO DA MOVIMENTAÇÃO FINANCEIRA
FONTE: Modificada pela autora (2020).
NOTA: As duas telas demonstram o total consolidado da movimentação financeira. Ou seja, 
demonstram o saldo entre receitas totais e despesas totais.
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FIGURA 2 -  MOVIMENTAÇÃO FINANCEIRA
FONTE: Modificada pela autora (2020).
NOTA: A te ia  esquerda demonstra primeiramente um gráfico de barras ilustrando a proporção de 
despesas do usuário por categoria. Essas categorias estão caracterizadas através de 
pequenos ícones posicionados acima da barra do gráfico e são, por exemplo, uma casa, 
um carro, um telefone, etc. Posteriormente, demonstra-se um quadro que relaciona cada 
categoria de despesas com o valor gasto até o momento. A tela direita demonstra um 
gráfico pizza, uma forma alternativa de também ilustrar a proporção de despesas do 
usuário por categoria, que estão descritas em legendas.
A segunda forma de implantar a movimentação financeira é através de 
mensagens de SMS (Short Message Service) recebidas pelos usuários em seus 
smartfones. Esta forma também é automática. Mas, para isso o usuário deve solicitar o
recebimento destas mensagens de SMS nos apps do banco e dos cartões de crédito. 
Assim, por exemplo, a cada gasto o app do banco ou do cartão de crédito enviará uma 
mensagem de SMS ao usuário. Ao receber esta mensagem no smartfone, o app de 
gestão financeira lê e registra a despesa baseado no conteúdo da mensagem que 
geralmente traz o valor e a razão social do recebedor ou pagador.
FIGURA 3 -  IMPLANTAÇÃO DA MOVIMENTAÇÃO FINANCEIRA
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FONTE: Modificada pela autora (2020).
NOTA: A te ia  esquerda demonstra a implantação automática feita entre o app de gestão financeira 
e o app da conta bancária. A te ia  direita corresponde a tela de implantação manual. Nesta 
última é necessário digitar o valor e o nome do recebedor, assim como, selecionar a 
categoria, a forma de pagamento e o status desse.
Nestes dois casos acima, as entradas e saídas também são classificadas 
automaticamente pelo app entre as categorias: moradia, educação, renda, etc. O app as 
classifica baseado no histórico do usuário, na razão social do recebedor, em valores 
repetidos, etc e o usuário tem liberdade para revisar esta classificação.
A terceira maneira de implantar a movimentação financeira é manualmente. Isto é, 
a cada despesa, por exemplo, o usuário precisa abrir o app de gestão financeira e 
registrar a despesa. Então ele precisa digitar o valor ou tirar uma fotografia do recibo da 
despesa com o seu celular. Estes últimos geralmente emitidos pelas máquinas de cartões. 
Para completar o registro também é necessário selecionar a categoria em que a despesa 
deve ser classificada. A FIGURA 3 ilustra a implantação automática e manual.
Esta fácil visualização de toda a movimentação financeira do usuário evoca vários 
insights da Economia Comportamental. Primeiramente, a visualização do saldo disponível 
funciona como o nudge da saliência. Isso pois, na maioria dos apps da amostra o saldo 
disponível é colocado na tela de abertura do app. Ou seja, é a primeira informação 
disponibilizada. Geralmente esta informação está em letras maiores e com uma 
formatação que a destaca do restante das informações da tela.
Portanto, a saliência do saldo faz com que o usuário tenha, já nos primeiros 
segundos de utilização do app, o que talvez seja a principal informação: quanto tem de 
saldo disponível, ou ainda, o quanto tem de dívida, caso o saldo seja negativo. Esta 
informação disponibilizada de forma rápida pode orientar o usuário em sua tomada de 
decisão, assim como é o propósito do nudge. Isso pois, se o saldo é insuficiente para uma 
compra, por exemplo, esta informação em destaque orienta o usuário a não realizar a 
compra. Caso ele não tivesse esta informação, ou se ela não estivesse em destaque na 
primeira tela do app, ele poderia decidir fazer a compra e adquirir uma dívida, pois não 
teria saldo suficiente para pagar a compra.
A visualização dos gastos divididos em categorias é uma informação útil para 
todos os usuários, mas especialmente para quem está na armadilha da escassez. Isso 
pois, a visualização dos gastos divididos em alimentação, transporte, etc permite que o 
usuário conheça como divide seus gastos e tenha maior gestão das suas finanças, o que 
o faz se sentir melhor e menos estressado em relação a assuntos financeiros. 
(GASIOROWSKA, 2014). Assim, se ele desejar, pode tomar decisões distintas das que 
tem tomado e mudar a proporção dos gastos entre as categorias. Por exemplo, gastar 
menos na categoria “alimentação” e mais na categoria “investimento”. Ou seja, a partir
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desta visão detalhada dos gastos, os indivíduos podem planejar alterar o quanto gastam 
em cada categoria, buscando resultados mais condizentes com os seus desejos. Como 
visto no segundo capítulo, uma forma de sair da armadilha da escassez financeira é 
através de um plano. Porém, como o indivíduo está no túnel, sua largura de banda está 
taxada e ele tem sua capacidade cognitiva e controle executivo comprometidos. No 
entanto, se o app consegue ajudá-lo em seu planejamento financeiro para sair da 
escassez, este pode ser um diferencial para quem está com a capacidade cognitiva 
prejudicada. Porém, o auxílio desta ferramenta ao usuário é limitado. Isso pois, quem vive 
a escassez também tem o controle executivo comprometido, então se manter no plano, 
ou seja, agir como o planejado, também é bastante desafiador. Assim, visualizar os gastos 
categorizados pode auxiliar os usuários, que vivem a escassez a planejarem suas 
finanças pessoais.
As distintas formas de implantação da movimentação financeira nos apps 
possuem relação com o nudge padrão e com a dor do pagamento. A forma de 
implantação automática da movimentação financeira, feita através de conexão do app do 
banco com o app de gestão financeira ou através do envio e leitura de mensagens de 
SMS, possui relação com o nudge padrão. Isso pois, uma vez que o usuário configure o 
app de gestão financeira para realizar esta tarefa automaticamente, ele não precisa mais 
tomar decisões em relação a isso. O usuário não precisa decidir, várias vezes ao dia, 
implantar ou não cada uma das suas movimentações financeiras. Isto é, ele não precisa 
decidir várias vezes ao dia se quer manter o seu app de gestão financeira atualizado e 
assim usufruir melhor de suas ferramentas. Como no exemplo do programa Smart, uma 
vez que os usuários decidem que seu percentual de poupança aumentará 
periodicamente, eles não precisam mais decidir quanto pouparão a cada período. Da 
mesma forma, os usuários de apps podem decidir uma vez só que querem manter sua 
movimentação financeira atualizada no app. Assim, o nudge padrão orienta o usuário a 
manter sua movimentação financeira atualizada e isso contribui com o seu desejo inicial 
de utilizar plenamente as funções do app de gestão financeira.
Já o registro manual da movimentação financeira pode evocar a dor do 
pagamento. Este desconforto não é gerado pelo trabalho entediante dispendido na tarefa 
de registrar e classificar cada movimentação, uma vez que a quantidade de registros pode 
ser grande. Mas sim, tratando-se de gastos, ter de relembrá-los para registrá-los no app 
pode fazer com que os usuários sintam a dor do pagamento. Conforme visto no segundo
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capítulo, segundo Prelec e Loewenstein (1998), os indivíduos recordam menos dos 
gastos pagos quando desacoplam o pagamento do consumo e, assim, sentem menos a 
dor do pagamento. Portanto, se devido ao registro ser manual o usuário necessita lembrar 
e digitar o valor gasto, esta tarefa pode gerar uma dor do pagamento maior do que a 
gerada pelo registro automático.
Assim, chega-se em um embate entre o registro manual e automático da 
movimentação financeira dos usuários. O registro automático, além de ser mais cômodo, 
isenta o usuário de decidir a cada gasto se quer ou não manter seu app de gestão 
financeira atualizado. Já o registro manual é mais trabalhoso e faz com que o usuário 
sinta a dor do pagamento. Porém ele pode ser vantajoso pois, segundo Zellermayer 
(1996), apesar de o desconforto causado pela dor do pagamento, ela pode fazer com que 
o usuário evite gastos, pois tem receio de senti-la quando se lembrar dos mesmos ao 
fazer os registros manuais no app. Sendo assim, optar por uma destas formas de 
atualizar a movimentação financeira dos apps dependerá do perfil de cada usuário e ele 
pode testá-las, comparar seus resultados financeiros e psicológicos e então avaliar qual 
funciona melhor para ele.
Por fim, a visualização dos gastos classificados por categoria pode induzir os 
usuários a utilizar ainda mais a contabilidade mental e, consequentemente, isso pode 
influenciar de maneira positiva ou negativa as decisões financeiras. Porém, quando o 
indivíduo possui um orçamento separado em categorias de gastos, a contabilidade mental 
pode atuar de maneira mais intensa. Por isso, esta relação será o assunto da próxima 
seção.
4.2.2 Elaboração e acompanhamento de orçamentos e a relação com a contabilidade 
mental
Esta funcionalidade também é bastante comum entre os apps de gestão 
financeira. Trata-se de oferecer ao usuário uma ferramenta para criar um orçamento. 
Assim, o usuário estima as despesas, geralmente mensais, que tem com moradia, 
alimentação, transporte e outros gastos pessoais e então registra no app. Este registro é 
feito manualmente pelo usuário através de digitação e seleção da categoria da despesa.
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0  app repete automaticamente o orçamento de um período para o outro. Porém, o 
usuário tem liberdade de alterar o orçamento a qualquer momento. Na FIGURA 4 pode-se 
observar as telas de orçamento categorizado e do orçamento total.
FIGURA 4 -  ORÇAMENTO SINTÉTICO E ANALÍTICO
FONTE: Modificada pela autora (2020).
NOTA: A tela esquerda demonstra o orçamento analítico, ou seja, dividido entre as categorias 
casa, alimentação, transporte, etc. Assim como, demonstra um comparativo entre orçado 
versus realizado. A te ia  direita demonstra o orçamento total, o gasto total e o saldo entre 
esses.
Para acompanhar o orçamento, o app dispõe os valores orçados e realizados 
juntos através de tabelas e gráficos. É possível a visualização do saldo total ou dividido 
por categoria. Assim, o app disponibiliza uma fácil visualização para que o usuário possa 
acompanhar os valores que planejou versus os valores que gastou. O app também 
sinaliza quando sobra ou falta orçamento para aquela despesa. Alguns apps fazem isso 
através de alertas via notificações no smartfone.
A Economia Comportamental, assim como outras áreas de estudo, considera a 
elaboração e acompanhamento do orçamento uma boa ferramenta para os indivíduos que 
querem ter controle de suas finanças pessoais. (ARIELY E KREISLER, 2019). Isso pois, 
os indivíduos possuem recursos finitos que eles alocam de acordo com suas despesas, 
mas muitas vezes têm de mudar esta alocação. (DU E KAMAKURA, 2008). Mas, para 
isso, primeiramente o indivíduo precisa ter conhecimento do quanto gasta em cada 
categoria de despesa. A partir disso, ele consegue traçar um plano para os seus gastos, 
muitas vezes alterando os valores entre as categorias e até reduzindo-os. Posteriormente, 
o indivíduo tentará moldar suas decisões financeiras de acordo com o plano. Algumas 
vezes ele conseguirá, outras não, e a quantidade de sucesso dependerá do perfil 
individual. Porém, o que se quer afirmar aqui é que o orçamento é uma ferramenta útil 
para os agentes que buscam a gestão de suas finanças pessoais.
Porém, como visto no segundo capítulo, a elaboração do orçamento e seu 
monitoramento devem receber especial atenção. Isso pois, para elaborar e controlar o 
orçamento é necessário dividir os gastos em contas. Esta divisão da riqueza pode gerar 
dois vieses: (1) o agente pode tratar o dinheiro de cada conta de forma diferente,
algumas formas mais descomprometidas que outras, sem pensar na riqueza como um 
total destas contas; (2) o agente pode transferir gastos entre as contas por impulso, 
fazendo compras que ele mesmo não planejou, não existe um fiscal para este tipo de 
transferência, apenas o próprio agente. Por isso, elaborar um orçamento, utilizando um 
app, planilhas ou papel, auxilia o indivíduo a se planejar, mas ainda deve existir cuidado 
quanto a decisões não desejadas relacionadas à contabilidade mental.
Alguns apps de gestão financeira enviam alertas de orçamento insuficiente e 
estes funcionam como nudges. Ou seja, quando o usuário utiliza todo o saldo do 
orçamento, ou está perto de fazê-lo, o app envia uma mensagem alertando-o. Esta 
notificação funciona como os nudges da saliência, pois colocam em evidência uma 
informação importante e assim tentam orientar o usuário a diminuir seus gastos e a s e
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manter dentro do que ele próprio deseja. No entanto, o app apenas auxilia o usuário a ter 
o conhecimento da atual situação do planejamento versus realização, não existe uma 
trava que o obrigue a se manter no orçamento. Porém, segundo a Economia 
Comportamental, a força de vontade dos indivíduos é limitada e, mesmo com o nudge, o 
usuário ainda possui liberdade para gastar além do que planejou. Mas, a liberdade de não 
seguir as orientações é uma característica essencial ao nudge, e esta é preservada pelo 
app.
Os alertas de orçamento insuficiente são nudges úteis para orientar 
principalmente os usuários que vivem a escassez. Conforme a seção anterior, a 
visualização dos gastos, totais e categorizados, auxilia os indivíduos que vivem na 
armadilha da escassez a elaborarem um plano. Isso pois, elaborar um plano exige 
capacidade cognitiva que está comprometida pela escassez imediata. Já os alertas do 
orçamento podem auxiliar os usuários a se manter no orçamento. Então, se os alertas são 
úteis aos indivíduos que possuem força de vontade limitada, eles podem ser ainda mais 
úteis para os que estão, somado a isso, com o controle executivo comprometido pela 
escassez.
4.2.3 Alertas de vencimento de pagamentos e o nudge
Outra funcionalidade comum neste tipo de app é o alerta de vencimento de 
pagamentos. Trata-se de notificações para lembrar o usuário da data do vencimento de 
algum pagamento que pode ser recorrente. Para isso o usuário registra antecipadamente 
o pagamento em uma espécie de calendário de pagamentos. Na data do vencimento, ou 
poucos dias antes, o app envia notificações para o usuário lembrar de efetuar o 
pagamento. Abaixo a FIGURA 5 exemplifica estas funcionalidades.
Assim como os alertas de orçamento insuficiente, os alertas de vencimento de 
pagamento funcionam como nudges. Ou seja, orientam os agentes a efetuarem seus 
pagamentos em dia. Estes nudges são especialmente úteis quando o usuário precisa 
descapitalizar algum valor para cumprir o pagamento, pois esta transferência pode 
demorar alguns dias. E também para os indivíduos que, focados em alguma escassez, 
costumam esquecer os prazos dos pagamentos.
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FIGURA 5 -  ALERTAS DE VENCIMENTO DE PAGAMENTOS
FONTE: Modificada pela autora (2020).
NOTA: A tela esquerda demonstra a tela do app de gestão financeira alertando sobre um 
pagamento cujo vencimento será em cinco dias. A tela direita demonstra as notificações 
recebidas pelo usuário, cuja segunda foi enviada pelo app de gestão financeira com 
objetivo de alerta sobre um pagamento que deve ser efetuado no mesmo dia.
FIGURA 6 -  METAS DE POUPANÇA
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FONTE: Modificada pela autora (2020).
NOTA: A tela esquerda demonstra uma tela com uma meta de poupança, cujo objetivo é uma 
viagem. Esta contém o valor total da meta, o valor poupado até o momento e o saldo. A tela direita 
demonstra a tela de configuração de uma meta de poupança.
Os alertas de vencimento dos pagamentos também podem evocar a dor do 
pagamento. Segundo Prelec e Loewenstein (1998), quanto mais os indivíduos lembram 
de um pagamento mais eles sentem a dor do pagamento. Estes alertas lembram os 
usuários dos seus pagamentos e, por isso, pode provocar a dor do pagamento. O 
indivíduo mais hedonista pode silenciar esta função. Já para os que preferem lembrar os
pagamentos, mesmo que isso gere um desconforto, os alertas podem ser úteis. Além 
disso, os apps enviam alertas de vencimento mesmo para os pagamentos que utilizam a 
ferramenta de débito automático disponibilizada pelos bancos. Como foi visto no segundo 
capítulo, o débito automático em conta é uma ferramenta que minimiza a dor do 
pagamento. Isso pois, o indivíduo não precisa prestar atenção na sua conta de energia, 
por exemplo, se ele não abre o e-mail da distribuidora com a fatura e o banco paga a 
conta automaticamente.
4.2.4 Metas de poupança e a contabilidade mental
Alguns apps de gestão financeira disponibilizam metas de poupança, mas esta já 
não é uma ferramenta comum. O usuário registra um valor que gostaria de poupar em um 
período, geralmente mensal ou anual. Então, o app disponibiliza uma visualização fácil da 
meta de poupança versus o total poupado até o momento presente. O acompanhamento 
da meta de poupança é semelhante ao orçamento, porém o valor da meta de poupança é 
desvinculado de uma conta de despesa. O vínculo é feito com uma conta de poupança 
em tela distinta das telas de orçamento, conforme FIGURA 6.
A meta de poupança pode ser uma das contas da contabilidade mental. Como 
visto no segundo capítulo, a contabilidade mental pode ser benéfica quando o indivíduo 
cria uma conta mental para poupança. Isso pois, existindo uma conta mental chamada 
“poupança” pode incentivar os indivíduos a pouparem mais do que se essa conta não 
existisse. O usuário pode criar e acompanhar esta conta pelo app, assim, fica mais fácil 
para ele lembrar desta conta em sua contabilidade mental. Estabelecer metas concretas e 
atingíveis pode aumentar a motivação para economizar (FRY ET AL., 2008). E esta 
parece ser uma necessidade dos agentes, pois existem apps somente com este objetivo, 
e estes possuem também um grande número de downloads. Ou seja, são apps apenas 
de poupança, cuja funcionalidade é semelhante à ferramenta existente dentro dos apps 
de gestão financeira.
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4.2.5 A emoção das despesas e a dor do pagamento
Esta já é uma ferramenta mais rara dos apps de gestão financeira. Trata-se do 
usuário classificar manualmente as despesas de um período, geralmente semanal, de 
acordo com o sentimento que esta lhe proporciona.
A escala de emoções pode ser, por exemplo: não gosto, neutro e gosto. Ou ainda 
através de ícones como no exemplo abaixo na FIGURA 7. No final do período o app 
calcula uma média das emoções e informa o usuário.
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FIGURA 7 -  EMOÇÕES VERSUS DESPESAS
FONTE: Modificada pela autora (2020).
NOTA: A tela esquerda demonstra a tela de classificação de uma despesa. A classificação das 
emoções é feita através dos ícones que demonstram rostos: triste, neuto e feliz. A tela direita traz o 
resultado da classificação das despesas da semana através de um índice deO a 100, também representado 
por cores e ícones.
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Esta é a ferramenta que mais aproxima os apps de gestão financeira dos insights 
da Economia Comportamental, pois considera a influência das emoções nas decisões 
financeiras. Chamam a atenção não apenas para o conhecimento das finanças próprias, 
sua categorização etc., mas lidam com as emoções. Na linguagem da Economia 
Comportamental esta revisão de gastos versus sentimentos lembrará o usuário dos 
pagamentos da última semana e isso pode lhe causar a dor do pagamento. Então, dar 
uma nota ruim a determinada despesa, pode fazer com que o usuário repense quando for 
gastar novamente com despesa semelhante. Porém, também pode acontecer de ao 
lembrar do pagamento de um jantar com sua família, o usuário classifique esta despesa 
como “gosto” ou uma “carinha feliz” e repense que quer gastar mais com este tipo de 
evento. Assim, a categorização das despesas, de acordo com as emoções sentidas, pode 
orientar os agentes em suas decisões financeiras futuras.
4.3 PROPOSTAS DE FERRAMENTAS BASEADAS NA ECONOMIA COMPORTAMENTAL 
PARA OS APPS DE GESTÃO FINANCEIRA
Essa seção propõe ações, baseadas nas teorias, nos conceitos e nos trabalhos 
citados nos capítulos anteriores, que podem ser utilizadas pelos aplicativos de gestão 
financeira. O objetivo das sugestões é propor um aprofundamento nos insights da 
Economia Comportamental para as funcionalidades deste tipo de aplicativo, trazendo 
suas experiências de sucesso para os apps, para que os mesmos possam gerar ainda 
mais valor aos seus usuários. Essas sugestões não pretendem ser exaustivas e 
certamente podem ser ampliadas. Elas estão divididas em duas seções. Na seção 4.3.1, 
as sugestões estão relacionadas às abordagens dos desafios das decisões financeiras 
apresentadas no segundo capítulo. A seção 4.3.2 traz sugestões que usam o nudge como 
meio de comunicar ou orientar os usuários, semelhantes àquelas apresentadas no 
terceiro capítulo.
4.3.1 Um mergulho mais fundo na Economia Comportamental
Nos capítulos anteriores foram apresentadas diversas influências psicológicas do 
ser humano sobre suas decisões financeiras. Muitos insights podem ser obtidos como 
ferramenta para a melhoria das decisões financeiras dos indivíduos em geral. Outras 
sugestões, no entanto, talvez sejam mais adequadas a grupos específicos, pois há grupos 
mais ou menos propensos a algumas dessas influências. Por exemplo, a situação de 
escassez é sentida por um grupo e não por todos ou a dificuldade em administrar gastos 
em diversos meios de pagamentos pode ser sentida apenas por uma parte dos 
indivíduos. Sendo assim, os aplicativos poderiam, primeiramente, fazer poucas perguntas 
que identificassem o perfil do usuário e o agrupasse conforme este perfil. A partir dessa 
identificação, o app personalizaria para estes grupos de usuários apenas algumas das 
sugestões apresentadas a seguir.
Os apps de gestão financeira podem explorar os custos de oportunidade e o 
viés da relatividade. Um exemplo está no livro de Ariely e Kreisler (2019), em que os 
autores sugerem um aplicativo para smartfone, no qual o usuário configura que gosta de 
férias nas Bahamas, sapatos, café latte e livros. Então, quando o usuário ficasse tentado 
a comprar algo, ele poderia usar o app para comparar o valor deste novo item ao valor 
dos itens que ele gosta. Isto é, o aplicativo responderia: “Esse novo item corresponde a 
meio dia nas Bahamas, dois pares de sapatos e um latte”. Ou seja, o app calcularia parte 
dos custos de oportunidade de uma compra usando os itens preferidos dos usuários. 
Assim, o usuário teria uma ferramenta para relativizar o valor do item que pretende 
comprar com as unidades de medida: férias em Bahamas, pares de sapatos, lattes e 
livros. A partir desta informação, o usuário avaliaria mais facilmente se ainda quer adquirir 
este novo item ou prefere guardar o dinheiro para adquirir seus itens preferidos. Outra 
unidade que pode ser usada neste tipo de ferramenta é o “preço do tempo” (como no livro 
de Mullainathan e Shafir, 2016). Supõe-se que o usuário receba R$ 100 por dia de 
trabalho (já deduzidos os custos de deslocamento, alimentação, impostos, etc). Quando o 
usuário quer comprar uma máquina de café de R$ 300 ele consulta o app. Este calcula 
que o usuário comprometerá 3 dias de trabalho nesta aquisição. Assim, os itens que o 
usuário tem interesse de comprar podem ser relativizados ao seu esforço de trabalho, 
este último calculado em dias, horas, etc. Então, o usuário poderia avaliar, ainda que 
parcialmente mas de uma maneira mais concreta, os custos de oportunidades em suas 
decisões financeiras.
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Para evitar resultados não desejados os apps podem alertar os seus usuários 
sobre a “contabilidade mental” . Ou seja, informá-los através de mensagens como se dá 
o processo decisório, como a mente recorre a contabilidade mental e como evitar 
resultados não planejados. Outra maneira de minimizar a influência da contabilidade 
mental, incentivada pela visualização do orçamento e dos gastos categorizados, é dar 
maior destaque ao total da riqueza na mesma tela que contém o orçamento categorizado. 
Isto é, colocar o saldo total do orçamento no topo da tela do orçamento, com letras 
maiores e em cores diferentes para destacar a riqueza como um todo da riqueza 
categorizada. Assim, os usuários podem focar mais no saldo como um todo, frisando a 
fungibilidade do dinheiro, sem deixar de visualizá-lo dividido entre as categorias. Isso pois, 
um saldo na conta “alimentação” pode soar como uma licença para gastar este saldo em 
um jantar caro que não estava planejado. Ao disponibilizar na mesma tela o saldo total do 
orçamento destacado sem a etiqueta “alimentação”, o usuário pode se sentir mais 
disposto a poupar este excedente.
Outro ponto importante, que envolve a contabilidade mental e que merece 
atenção dos apps de gestão financeira, é como decidir o uso de recebimentos 
esporádicos de recursos, como do 13° salário e da participação nos lucros e resultados, 
ambos são direitos trabalhistas brasileiros. Conforme visto no capítulo dois, ambos podem 
soar como uma espécie de bônus aos trabalhadores, devido à contabilidade mental. Ou 
seja, os trabalhadores podem não considerá-los como parte do seu salário anual, isso 
porque ambos não são recebidos mensalmente. Assim, em vez de pouparem grande 
parte destes “bônus”, os indivíduos acabam gastando-os em itens não planejados. Os 
apps poderiam comprovar esta prática entre os trabalhadores brasileiros através de 
levantamento de dados e estudos. E, a partir destes estudos, poderiam alertar seus 
usuários, antecipadamente aos meses do recebimento destes bônus, para planejar o que 
farão com este dinheiro “a mais” . Um experimento de larga escala de Grinstein-Weiss et 
al. (2017) verificou que os indivíduos poupam partes maiores destes bônus se forem 
incentivados. Neste experimento os indivíduos alocaram uma parcela maior de suas 
restituições de impostos em contas de poupança. Isso aconteceu quando a possibilidade 
de poupar a restituição do imposto foi apresentada através de um software que auxilia a 
calcular o imposto e a restituição A partir dessa apresentação, o indivíduo planejou a 
quantidade que gostaria de poupar. O resultado foi um aumento da quantidade poupada 
entre os indivíduos que utilizaram o software. Assim, o experimento sugere que os
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usuários de app também podem responder de maneira semelhante a incentivos 
parecidos. Ou seja, quando receberem seus bônus esporádicos, pode ser apresentada 
aos usuários a poupança como uma possibilidade de uso total ou parcial deste bônus, 
com o intuito do usuário planejar e usar melhor estes recebimentos de acordo com seus 
objetivos financeiros.
A dor do pagamento pode ser útil a um perfil específico de usuários e, 
consequentemente, aos apps de gestão financeira. Isso pois, a possibilidade de senti-la 
pode abortar gastos com o intuito de evitar o desconforto da dor. Então, os apps podem 
sugerir a este grupo de usuários o pagamento em dinheiro. Pois, conforme visto no 
segundo capítulo, o pagamento em dinheiro é a melhor forma de acoplar o pagamento ao 
consumo, sentir plenamente a dor do pagamento e assim evitar gastos não planejados. 
Por este motivo, pode ser vantajoso aos usuários serem incentivados a realizar seus 
pagamentos em dinheiro. Além do benefício da dor do pagamento, o pagamento em 
dinheiro pode ser preferível ao pagamento em cartão de crédito devido a outros vieses. 
Segundo Greenberg e Hershfield, (2019), os consumidores podem acumular dívida, 
porque a obtenção de um estilo de vida inacessível é facilitada pelos cartões de crédito. 
Os cartões de crédito são veículos facilitadores do endividamento, pois permitem compras 
mesmo quando o indivíduo não tem recursos suficientes para pagá-las. Isso pois, o 
agente “empresta crédito” deste cartão para compras que posteriormente pagará. E ele 
pode não ter saldo suficiente para este pagamento que foi adiado. Maiores limites no 
cartão de crédito geralmente agravam este cenário, levando a níveis mais altos de dívida. 
Isso pois, os agentes inferem erroneamente que suas rendas futuras serão maiores e, 
portanto, terão dinheiro suficiente para pagar seus cartões de crédito. Mas, isso pode não 
acontecer, e o agente pode contratar dívidas que podiam ser evitadas. Então, este é mais 
um motivo para os apps sugerirem a determinados perfis de usuários o pagamento de 
seus gastos em dinheiro.
Uma sugestão que pode aumentar os índices de poupança dos usuários de app é 
lembrar para o que estão poupando através de uma foto ou imagem. Já existem apps 
que permitem aos usuários nomearem suas poupanças como, por exemplo, “viagem de 
férias”, “aposentadoria” , etc. No entanto, esta sugestão é para dar um passo a frente. Ou 
seja, disponibilizar uma ferramenta para o usuário carregar uma imagem para dentro do 
app e mostrá-la junto ao saldo e/ou às telas demonstrativas da poupança. Ou, ainda, o 
próprio app pode disponibilizar algumas imagens padrão de, por exemplo, viagens, casas,
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carros, avós com netos, ou até mesmo uma foto do próprio usuário envelhecido, como no 
experimento citado no terceiro capítulo. Estas fotos facilitariam a conexão emocional dos 
usuários com os desejos do seu “eu futuro” que, devido ao viés do presente, podem ser 
negligenciados. No trabalho de Karlan et al. (2016), os lembretes aumentaram 
efetivamente os índices de poupança, especialmente quando as pessoas são lembradas 
das despesas futuras para as quais os fundos de poupança podem ser usados. O que é 
comprovado em outra importante descoberta do teste do marshmallow de Mischel (1972): 
as crianças que resistiram a tentação desviaram sua atenção do doce para outro lugar. 
Em vez de ter de resistir ao desejo, simplesmente agiram de forma a não notá-lo, 
distraindo-se com outra coisa. De maneira semelhante, a foto do objetivo de poupança 
pode ser usada para o usuário recorrer em um momento que se sente tentado a comprar 
algo que não planejou. Assim, a foto é uma forma de lembrar o usuário sobre o que 
planejou fazer com sua poupança e conectá-lo com este seu “eu futuro” que pode estar 
viajando daqui a um ano ou se aposentando daqui a 15 anos, depende do desejo de cada 
um.
Outra sugestão é conectar a poupança a um objetivo de curto prazo. Segundo 
Lusardi et al. (2012), iniciar um fundo de poupança de emergência envolve um horizonte 
temporal de curto prazo e pode levar consumidores financeiramente frágeis à saúde 
financeira. Os apps podem informar os usuários da importância de manter este fundo, 
desenvolver contas de poupanças com o nome “fundo de emergência” , etc. Ou seja, 
incentivá-los a ter esta “folga” para que, em uma situação emergência, eles não recorram 
a empréstimos e se arrisquem a cair na armadilha da escassez.
Outra maneira de auxiliar os usuários que vivem a psicologia da escassez é 
enviar notificações lembrando de questões financeiras importantes. Assim, estes 
lembretes podem entrar no túnel e, apesar de o usuário estar focado na sua escassez 
imediata, ele não perde totalmente o controle de suas finanças. Como já visto, alguns 
apps enviam notificações lembrando os usuários de datas de pagamentos e do saldo do 
orçamento. A sugestão é avançar no desenvolvimento de notificações criativas que 
lembrem os usuários, por exemplo, dos seus objetivos de poupança, do quanto gastou 
nesta semana e comparar ao total gasto na semana anterior, da importância do 
autocontrole, etc.
Durante esta pesquisa, muitas notificações de apps foram recebidas. Porém, a 
grande maioria era para lembrar o usuário de registrar manualmente as despesas do dia.
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Sendo assim, as notificações ainda podem ser imensamente exploradas pelos apps de 
gestão de financeira. E a teoria da Economia Comportamental pode trazer bastante 
contribuição para estas notificações criativas, assim como, para criação de ferramentas 
úteis aos apps que ultrapassam esta dissertação. Além de muitas informações úteis aos 
usuários, as notificações podem enviar nudges orientando-os a fazer boas escolhas como 
será detalhado na próxima seção.
4.3.2 Nudge: um veículo prático para os apps de gestão financeira orientar os usuários
Nesta seção, a ordem de exposição das sugestões obedecerá a ordem dos 
designs de nudge, expostos no capítulo anterior: padrão, enquadramento, normas sociais 
e saliência.
O nudge padrão pode ser aplicado por estes apps através de um programa 
semelhante ao Smart. Os apps dos bancos, que também oferecem funcionalidades de 
gestão financeira, são os que podem se inspirar nesse programa. Isso pois, o app, a partir 
da anuência do usuário, pode programar, a partir de datas pré-determinadas, 
aumentos no percentual da renda que é transferido para a poupança. As datas pré- 
determinadas podem, por exemplo, corresponder ao mês em que o usuário recebe 
aumento ou correção monetária anual do seu salário. Assim, os índices de poupança dos 
usuários podem aumentar de forma semelhante ao que ocorreu no programa Smart. No 
entanto, é importante lembrar que, sair do programa deve ser fácil e barato para os 
usuários, assim esta funcionalidade pode se caracterizar como um nudge.
O nudge enquadramento pode incrementar os alertas de vencimentos de 
pagamentos, já existentes nos apps. Estas notificações geralmente contêm a informação 
do valor, da data e do nome do recebedor do pagamento. Os apps podem orientar melhor 
os usuários informando o valor da multa e dos juros caso o pagamento não seja efetuado. 
Em casos de pagamentos de financiamentos de carros ou imóveis, em que estes bens 
entram como garantias, o app pode alertar sobre o risco de perder estes bens, caso o 
pagamento não seja efetuado. Ou seja, enquadrar a mensagem com o que pode ser 
perdido pelo usuário. Devido a aversão a perda, o indivíduo pode se sentir mais 
incentivado a realizar o pagamento em dia.
0  nudge de normas sociais pode ser bastante explorado pelos apps para que os 
mesmos auxiliem os seus usuários em suas decisões financeiras. Isso pois, estes apps 
têm os dados da movimentação financeira de seus usuários. Assim, eles podem realizar 
vários estudos sobre o comportamento destes. A partir destes estudos, os apps podem 
lançar nudges, através de notificações, e comparar o comportamento do usuário com 
o da maioria. Alguns exemplos de mensagens podem ser: “ você gasta 35% a mais na 
categoria energia elétrica do que a média de usuários com a renda semelhante a sua”, 
“pessoas com a renda e idade semelhante a sua poupam 25% a mais do que você”. Estas 
mensagens podem orientar os usuários a repensarem se suas escolhas estão adequadas 
ao que pretende em relação aos seus objetivos financeiros.
O nudge da saliência pode ser usado para notificar os saldos para os usuários. 
A cada gasto, por exemplo, acima do valor de R$ 500, o app pode enviar uma notificação 
ao usuário informando o saldo em conta, em poupança, no orçamento, etc. O app pode 
também informar qual o valor de R$ 500 daqui 10 anos se fosse investido em uma 
aplicação comum como renda fixa, por exemplo. Além disso, no final de cada semana o 
app pode reportar ao usuário um mini relatório, via notificação ou e-mail, com informações 
do seu comportamento financeiro daquela semana, acumulado do mês e do ano, 
contendo o total de recebimentos, pagamentos, poupança, aplicações, etc. Salientar estas 
informações pode ser importante para o usuário conhecer as consequências das suas 
decisões financeiras diárias, saber se está seguindo o seu planejamento e moldar suas 
futuras decisões em concordância com o que realmente deseja para seu futuro.
As notificações são importantes veículos de comunicação dos apps, mas não 
devem ser utilizadas em excesso. O uso de smartfones é crescente, e as notificações 
garantem aos apps uma via de comunicação instantânea com os usuários. Porém, de 
acordo com Benartzi e Lehrer (2015), enviar muitas notificações pode gerar um resultado 
reverso para os usuários. Isso pois, eles podem não ter tempo de processar todas as 
notificações, frustrar-se e não utilizar mais o app ou, até mesmo, não querer mais 
controlar suas finanças pessoais. Então, é importante planejar e testar as notificações 
com cuidado, chegando assim ao cálculo de uma frequência e qualidade de informações 
para que as notificações sejam as mais úteis possíveis aos usuários. E ainda, quando as 
notificações envolverem um nudge, é essencial o plano preservar a liberdade dos 




A administração das finanças pessoais tem sido um desafio. Além de problemas 
como insuficiência e alterações inesperadas de renda, são observadas, por exemplo, 
compras não planejadas e decididas de maneira impulsiva, ausência de planejamento ou 
dificuldade em manter os gastos e a poupança como o desejado e o uso de meios de 
pagamento que geram diminuição de bem-estar às famílias. Temas relacionados a 
situações adversas como essas têm ganhado espaço como o debate em torno de 
regulações que protejam e empoderem o consumidor (por exemplo, Nações Unidas,
2018) e discussões quanto à educação financeira da população (por exemplo OCDE,
2019).
Essa dissertação trata dos desafios da gestão das finanças pessoais à luz da 
Economia Comportamental. Investiga como o aprofundamento que a área tem 
desenvolvido a respeito das decisões humanas pode auxiliar na compreensão da maneira 
como as decisões financeiras ocorrem, e quais elementos exercem influência sobre elas. 
A pesquisa desenvolvida possibilitou identificar três abordagens. Na primeira, 
características cognitivas são realçadas e limites de racionalidade e de esforço são 
utilizados para explicar as decisões financeiras. Na segunda abordagem, as emoções são 
enfatizadas como a aversão à perda que gera um impacto relevante em decisões quanto 
a aquisições e poupança. Por fim, a terceira abordagem identificada chama a atenção 
para o impacto da situação de escassez sobre as decisões de finanças pessoais. 
Destacados os aspectos importantes destas abordagens, eles foram utilizados na análise 
de aplicativos que procuram auxiliar os indivíduos na gestão de suas finanças.
Os apps de gestão financeira podem trazer comodidade e praticidade para os 
indivíduos que desejam alcançar uma boa gestão de suas finanças pessoais. Os agentes 
poderiam criar as mesmas funcionalidades oferecidas por esses apps através de papel, 
planilhas, cronogramas, calendários etc. Mas, esses apps disponibilizam todas estas 
ferramentas juntas, ao alcance do usuário e seu uso pode ser bastante amigável. Por 
isso, os apps podem oferecer vantagens em comparação a outras formas de organizar as 
finanças pessoais.
Após o desenvolvimento desta pesquisa, pode-se afirmar que as ferramentas 
oferecidas pelos apps de gestão financeira estão sim relacionadas a teoria da Economia
Comportamental. Mas, esta presença da Economia Comportamental nos apps aparenta 
ser um tanto superficial. Isso pois, os apps de gestão financeira não a utilizam de forma 
declarada ou intensa, assim o seu uso parece ser involuntário. A Economia 
Comportamental, apesar de ter se fortalecido apenas nas últimas décadas, apresenta 
muitos estudos e experimentos de como se processam as decisões financeiras e a 
aplicação desta teoria tem sido crescente entre as instituições. Por exemplo, durante esta 
pesquisa, entre outras aplicações, foram encontrados apps de gestão de investimento, 
disponíveis no Brasil, que declaradamente utilizam a Economia Comportamental, mais 
precisamente as Finanças Comportamentais, como base teórica para criação de suas 
funcionalidades. O conhecimento de Finanças Comportamentais também é exigida pela 
certificação oficial de “especialistas em investimentos”, conduzida pela ANBIMA. Além 
disso, um canal brasileiro de educação financeira, com mais de 4 milhões de seguidores, 
utiliza declaradamente a Economia Comportamental como base teórica da composição 
dos seus vídeos educativos. Assim como, uma startup brasileira criada em 2012, 
premiada pela MIT Technology Review, tem como objetivo usar nudges para auxiliar os 
seus clientes em suas decisões financeiras. Porém, parece que os apps de gestão 
financeira não têm aproveitado de maneira profunda o potencial desta teoria para aplicá-la 
aos objetivos a que se comprometem: auxiliar os seus usuários em suas finanças 
pessoais.
Os apps de gestão financeira poderiam desenvolver mais ferramentas inovadoras, 
além das 5 que geralmente oferecem. As funcionalidades de visualização de gastos 
categorizados e elaboração e acompanhamento do orçamento são essenciais para o 
planejamento financeiro. Mas, mais funcionalidades podem ser adotadas como as 
ferramentas de alertas de vencimento de pagamentos, de metas e acompanhamento 
de poupança e de categorização de gastos em escalas emocionais que já caminham 
para algo inovador que pode ser um diferencial aos usuários. Os apps poderiam 
aproveitar melhor a grande presença dos smartfones e as funcionalidades características 
destes tipos de dispositivos. Conjuntamente, poderiam explorar teorias inovadoras, como 
a Economia Comportamental, para a pesquisa de potenciais ferramentas que podem 
agregar valor aos usuários. Muito ainda poderia ser desenvolvido e a Economia 
Comportamental pode ser uma das teorias que tem a acrescentar aos apps de gestão 
financeira.
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Os apps de gestão financeira talvez sigam uma tendência de pouca utilização da 
tecnologia para auxiliar os indivíduos em seu benefício financeiro. Ou talvez, a tecnologia 
seja utilizada para este fim, mas de maneira desequilibrada quando se compara ao seu 
uso para incentivar os indivíduos a gastar. Ou seja, as empresas têm se beneficiado da 
tecnologia para incentivar os agentes a comprar e a pagar. Como exemplo encontra-se os 
aplicativos de lojas para comprar direto da China, as carteiras digitais para pagar apenas 
tirando uma foto do QR Code e as lojas virtuais de livros que oferecem para os clientes 
cadastrados a funcionalidade de comprar apenas com um clique. E o que ainda está por 
vir, mais rápido do que se pode imaginar, como pagamentos através de leitores de retina 
e entregas via drones. O melhor que existe está sendo usado e as tentações para 
comprar são crescentes, mas o outro lado ainda é pouco expressivo. As teorias e 
ferramentas utilizadas pelo marketing para orientar os agentes a comprar não são 
utilizadas, com a mesma intensidade, para orientá-los a poupar, por exemplo. Em nenhum 
lugar se encontra uma ferramenta: “poupe com um clique”. E os agentes, com suas 
características e tendências psicológicas, influenciados pelas emoções e pela psicologia 
da escassez, poderiam ser mais auxiliados pela tecnologia.
Este trabalho procurou informar a existência de todo um potencial, fundamentado 
na Economia Comportamental e ainda não explorado pelos apps de gestão financeira. 
Isso pois, pode-se superar alguns dos vieses expostos no segundo capítulo, aprendendo 
mais sobre (1) o comportamento humano e sua influência no processo decisório; (2) os 
desafios que se enfrenta nas decisões financeiras; (3) como o ambiente financeiro pode 
influenciar nas escolhas. A tecnologia dos apps pode ser melhor utilizada como veículo 
desta superação. Porém, os apps não mudam o comportamento dos seus usuários, mas 
disponibilizam ferramentas para quem quer tentar mudar. Alcançar esta mudança também 
depende do perfil de cada usuário. Os apps podem apenas informar, orientar e incentivar 
ainda mais os seus usuários em prol dos seus próprios interesses de longo prazo. As 
empresas têm o incentivo do lucro para utilizar o melhor que existe e assegurar a venda 
de seus produtos. Diferentemente, a poupança não tem uma organização dedicada a 
defendê-la, por exemplo. Os apps de gestão financeira se comprometem a auxiliar os 
seus usuários nestas questões, mas, após esta pesquisa, julga-se que o fazem de 
maneira limitada. Pode-se afirmar, assim, que os apps estão com uma postura um pouco 
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